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Marcus Sander, CEO der Roto Frank 

Fenster- und Türtechnologie GmbH.
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Der Perfect Match für Fenster-  door manufacturer

In einer globalisierten Weltwirtschaft ist die 

zuverlässige, termingerechte Bereitstellung 

von Produkten ein zentraler Erfolgsfaktor. Er-

eignisse wie die Covid-19-Pandemie, geopoli-

tische Spannungen oder Logistikengpässe 

haben gezeigt, wie schnell Lieferketten ins 

Wanken geraten können. Darüber hinaus 

sind die Erwartungen der Kunden sowohl im 

privaten als auch im gewerblichen Bereich 

gestiegen. Bauprojekte sind eng getaktet 

und Verzögerungen bei der Lieferung von 

Fenstern und Türen können Baustellen stop-

pen. Termintreue ist daher ein entscheiden-

des Kriterium für die Kundenzufriedenheit 

und die Vergabe zukünftiger Aufträge. Roto 

begegnet dieser Herausforderung durch digi-

tale Vernetzung, lokale Produktion und klare 

Verantwortung entlang der gesamten Lie-

ferkette.

Lieferperformance als Versprechen

„Unsere Kunden erwarten neben der gleich-

bleibend hohen Qualität unserer Produkte 

vor allem Verlässlichkeit – und das weltweit. 

Deshalb ist Lieferperformance für uns kein 

Zielwert, sondern ein Versprechen“, erklärt 

Marcus Sander, CEO der Roto FTT. „Wir den-

ken global, produzieren lokal und bleiben 

dadurch immer nah am Kunden.“ Dement-

sprechend mache Roto die Wünsche und Ter-

minvorstellungen der Kunden zum Maßstab 

des unternehmerischen Handelns. Die ge-

samte Lieferkette folgt dem Prinzip der Zug-

steuerung: Sobald ein Auftrag in einer der 

über 30 weltweiten Vertriebsgesellschaften 

erfasst wird, weiß die Produktion, was wann 

und wo benötigt wird. Die Verantwortung für 

die Verfügbarkeit liegt bei den Disponenten 

in den 18 Werken. Zielsetzung ist es, den Be-

darf nicht nur zu decken, sondern auch die 

Pu�erbestände intelligent zu steuern. So 

entsteht ein System, das nicht auf Reaktion, 

sondern auf vorausschauendes Handeln 

setzt und auch bei kurzfristigen Änderungen 

stabil bleibt.

Die globale digitale Vernetzung der Werke, 

Vertriebsniederlassungen und Logistik-Ver-

teilzentren ist das Rückgrat der Lieferkette 

der Roto Fenster- und Türtechnologie. Doch 

entscheidend ist, wie diese Struktur genutzt 

wird: nicht zentralistisch, sondern kunden-

nah. Ein Beispiel: Das Logistikzentrum in 

Leinfelden-Echterdingen versorgt alle globa-

len Marktregionen mit Beschlägen, Dichtun-

gen und Zubehör, abgestimmt auf regionale 

Anforderungen und mit kurzen Reaktionszei-

ten. Gleichzeitig baut die Roto FTT ihre lokale 
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As a global system provider of 
building hardware, seals and 
accessories, Roto Window and Door 
Technology is where its customers are: 
personal, close and reliable.

For 90 years, the Roto brand has 
stood for stability and reliability in the 
construction industry. With its global 
reach and around 4,000 employees 
worldwide, Roto Frank Fenster- und 
Türtechnologie GmbH (Roto FTT), 
headquartered in Leinfelden-
Echterdingen, is the largest of the 
three divisions within the Roto Group. 
It follows the tradition of responsible 
thinking and acting established by 
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Roto offers hardware, seals and accessories from a single source

The Perfect Match for window and 

Wilhelm Frank in 1935. With 18 
production plants and 31logistics 
distribution centres on four 
continents, as well as over 30 sales 
offices worldwide, Roto FTT is a 
global player – and at the same time 
an internationally networked local 
partner. The vision: "Working 
together for a better future." The 
coordinated interaction between 
hardware, seals and accessories, 

which the company refers to as the 
Perfect Match, plays a central role in 
this. The implementation of this vision 
is the subject  of this cover story – 
with concrete strategies and products, 
digital infrastructure and the clear 
objective of increasing customer 
benefits worldwide.
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personal

reliable

For 90 years, the Roto brand has stood for 

stability and reliability in the construc-

tion  industry. With its global reach and 

around  4,000 employees worldwide, 

Roto  Frank  Fenster- und Türtechnologie 

GmbH, headquartered in Leinfelden-Ech-

terdingen, is the largest of the three divi-

sions within the Roto Group. It  follows 

the tradition of responsible thinking and 

acting established by Wilhelm Frank in 

1935. With 18 production plants and 31 

logistics distribution centres on four con-

tinents, as well as  over 30 sales offices 

worldwide, Roto Window & Door Tech-

nology is a global player – and at the same 

time an internationally networked local 

partner. The vision: „Working together for 

a  better  future.“ The coordinated inter

action between hardware, seals and ac-

cessories, which the company refers to as 

the Perfect Match, plays a central role in 

this. The implementation of this vision is 

the subject of this cover story – with con-

crete strategies and products, digital in-

frastructure and the clear objective of in-

creasing customer benefits worldwide.

Roto offers hardware, seals and accessories from a single source

The Perfect Match for Window and Door Manufacturers

As a global system provider for building 

hardware, seals and accessories,  

Roto Window and Door Technology  

is where its customers are:

personal, close and reliable.

Photos/graphics (unless otherwise stated): 

Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH
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Der Perfect Match für Fenster-  door manufacturer

In einer globalisierten Weltwirtschaft ist die 

zuverlässige, termingerechte Bereitstellung 

von Produkten ein zentraler Erfolgsfaktor. Er-

eignisse wie die Covid-19-Pandemie, geopoli-

tische Spannungen oder Logistikengpässe 

haben gezeigt, wie schnell Lieferketten ins 

Wanken geraten können. Darüber hinaus 

sind die Erwartungen der Kunden sowohl im 

privaten als auch im gewerblichen Bereich 

gestiegen. Bauprojekte sind eng getaktet 

und Verzögerungen bei der Lieferung von 

Fenstern und Türen können Baustellen stop-

pen. Termintreue ist daher ein entscheiden-

des Kriterium für die Kundenzufriedenheit 

und die Vergabe zukünftiger Aufträge. Roto 

begegnet dieser Herausforderung durch digi-

tale Vernetzung, lokale Produktion und klare 

Verantwortung entlang der gesamten Lie-

ferkette.

Lieferperformance als Versprechen

„Unsere Kunden erwarten neben der gleich-

bleibend hohen Qualität unserer Produkte 

vor allem Verlässlichkeit – und das weltweit. 

Deshalb ist Lieferperformance für uns kein 

Zielwert, sondern ein Versprechen“, erklärt 

Marcus Sander, CEO der Roto FTT. „Wir den-

ken global, produzieren lokal und bleiben 

dadurch immer nah am Kunden.“ Dement-

sprechend mache Roto die Wünsche und Ter-

minvorstellungen der Kunden zum Maßstab 

des unternehmerischen Handelns. Die ge-

samte Lieferkette folgt dem Prinzip der Zug-

steuerung: Sobald ein Auftrag in einer der 

über 30 weltweiten Vertriebsgesellschaften 

erfasst wird, weiß die Produktion, was wann 

und wo benötigt wird. Die Verantwortung für 

die Verfügbarkeit liegt bei den Disponenten 

in den 18 Werken. Zielsetzung ist es, den Be-

darf nicht nur zu decken, sondern auch die 

Pu�erbestände intelligent zu steuern. So 

entsteht ein System, das nicht auf Reaktion, 

sondern auf vorausschauendes Handeln 

setzt und auch bei kurzfristigen Änderungen 

stabil bleibt.

Die globale digitale Vernetzung der Werke, 

Vertriebsniederlassungen und Logistik-Ver-

teilzentren ist das Rückgrat der Lieferkette 

der Roto Fenster- und Türtechnologie. Doch 

entscheidend ist, wie diese Struktur genutzt 

wird: nicht zentralistisch, sondern kunden-

nah. Ein Beispiel: Das Logistikzentrum in 

Leinfelden-Echterdingen versorgt alle globa-

len Marktregionen mit Beschlägen, Dichtun-

gen und Zubehör, abgestimmt auf regionale 

Anforderungen und mit kurzen Reaktionszei-

ten. Gleichzeitig baut die Roto FTT ihre lokale 
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close

The Perfect Match for Window and Door Manufacturers

In a globalised world economy, the reliable, 

timely delivery of products is a key success 

factor. Events such as the Covid-19 pandemic, 

geopolitical tensions and logistical bottlenecks 

have shown how quickly supply chains can be 

disrupted. In addition, customer expectations 

have risen in both the private and commercial 

sectors. Construction projects are tightly 

scheduled, and delays in the delivery of 

windows and doors can bring construction 

sites to a standstill. Adherence to delivery 

dates is therefore a decisive criterion for cus-

tomer satisfaction and the awarding of future 

contracts. Roto is meeting this challenge 

through digital networking, local production 

and clear responsibility along the entire supply 

chain. 

Delivery performance as a promise

“In addition to the consistently high quality of 

our products, our customers expect reliability 

above all else – worldwide. That’s why delivery 

performance is not a target for us, but a   

promise,” explains Marcus Sander, CEO of 

Roto Window & Door Technology. “We think 

globally, produce locally and thus always re-

main close to our customers.” Accordingly, 

Roto makes the wishes and deadlines of its 

customers the benchmark for its business ac-

tivities. The entire supply chain follows the 

principle of pull control: as soon as an order is 

entered in one of the more than 30 sales com-

panies worldwide, production knows what is 

needed, when and where. Responsibility for 

availability lies with the dispatchers in the 18 

plants. The aim is not only to meet demand, 

but also to manage buffer stocks intelligently. 

This creates a system that focuses on proac-

tive rather than reactive action and remains 

stable even in the event of short-term changes. 

The global digital networking of plants, sales 

offices and logistics distribution centres is the 

backbone of the Roto window and door tech-

nology supply chain. But what is crucial is how 

this structure is used: not centrally, but close 

to the customer. One example: the logistics 

centre in Leinfelden-Echterdingen supplies all 

global market regions with hardware, seals 

and accessories, tailored to regional require-

ments and with short response times. At the 

same time, Roto Window & Door Technology is 

systematically expanding its local production. 

“We can only secure our long-term delivery 

capability only if we can operate independently 

Marcus Sander, CEO of Roto Frank 

Fenster- und Türtechnologie GmbH.

Photo: bauelemente bau
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Dr. Maria Hergesell, verantwortlich für 

Forschung und Entwicklung der Roto FTT.

Foto: bauelemente bau

Eberhard Mammel, Direktor Marketing 

und Produktinnovation der Roto FTT.

Foto: bauelemente bau

Volker Fitschen, Geschäftsleiter 

der Roto-Vertriebsregion DACH.

Foto: bauelemente bau

Produktion gezielt aus. „Wir sichern unsere 

Lieferfähigkeit langfristig nur dann, wenn wir 

unabhängig von politischen und wirtschaftli-

chen Rahmenbedingungen agieren können“, 

unterstreicht Sander. „Unsere Konsequenz in 

der Umsetzung macht uns für Fenster- und 

Türenhersteller weltweit zum Perfect Match, 

insbesondere für Unternehmen, die auf inter-

nationale Märkte mit unterschiedlichen An-

forderungen reagieren müssen.“

Von der Idee zum Produkt

„Unsere Produkte entstehen im Zusammen-

wirken aus Marktverständnis, technischer 

Exzellenz und Kundennähe. Im Zentrum steht 

unser Produktmanagement, das gemeinsam 

mit Vertrieb, Lean-Management und Entwick-

lung die Anforderungen unserer Kunden 

frühzeitig erkennt“, erklärt Eberhard Mam-

mel, Direktor Marketing und Produktinnova-

tion der Roto FTT. „Unser Konzept des Perfect 

Match – das abgestimmte Zusammenspiel 

zwischen Beschlag, Dichtung und Zubehör – 

sorgt für eine außergewöhnliche Leichtgän-

gigkeit und Funktionalität der Fenster- und 

Türlösungen unserer Kunden.“

Auf diesem Weg seien Kundenanforderungen 

immer der Ausgangspunkt. Die Entwicklung 

beginnt mit einer umfassenden Analyse der 

Kundenbedürfnisse. „Sehr gute Produkte 

sind die, die alle Bedürfnisse des Kunden er-

füllen“, betont Mammel. Dabei �ießen Infor-

mationen aus Vertrieb, Produktmanagement 

und Lean-Management zusammen. Aspekte 

wie Fenstergrößen, klimatische Bedingun-

gen, gesetzliche Vorgaben und logistische 

Anforderungen werden frühzeitig berück-

sichtigt. Beispielhaft nennt Mammel spezi-

elle Bedürfnisse an die Produktentwicklung 

im Hinblick auf die manuelle, teil- oder voll-

automatisierte Verarbeitung. Produktmerk-

male wie die Länge für die Lagerplatzgröße, 

die eindeutige Unterscheidbarkeit von ähnli-

chen Produkten und die globale Verfügbar-

keit seien nicht auf den ersten Blick Anforde-

rungen, die auch so benannt werden. Sie sind 

für die Akzeptanz beim Kunden und die Be-

rücksichtigung des weltweiten Kostendrucks 

jedoch von enormer Bedeutung. „Nur wenn 

man tatsächlich alle Anforderungen kennt, 

kann man ein sehr gutes Produkt entwi-

ckeln“, so Mammel. Auf diese Weise wird ein 

umfangreiches Anforderungspro�l als Grund-

lage für das Lastenheft erarbeitet und mar-

kiert den Startpunkt für die technische Ent-

wicklung.

Welche Rolle die Lean-Experten bei der Pro-

duktentwicklung spielen, fasst der Geschäfts-

leiter der Roto-Vertriebsregion DACH, Volker 

Fitschen, zusammen: „Das Roto-Lean-Team 

entwickelt in enger Zusammenarbeit mit un-

seren Kunden konkrete und praxisnahe Lö-

sungen für eine maximal e�ziente Fenster- 

und Türenproduktion. Gerade deshalb sind 

unsere Lean-Experten ein wichtiges Binde-

glied zwischen Markt und Roto-Entwicklung. 

Sie lassen die konkreten technischen und 

prozessualen Anforderungen unserer Kunden 

beispielsweise an Montagefähigkeit und Au-

tomation bereits sehr früh in die Weiterent-

wicklung der Roto-Produkte und -Dienstleis-

tungen ein�ießen. Dadurch entstehen Lösun-

gen, die dem tatsächlichen Kundenbedarf 

entsprechen. Diese Lösungen steigern die Ef-

�zienz und Prozesssicherheit bei unseren 

Kunden und unterstützen damit deren Zu-

kunftsfähigkeit in einem zunehmend dynami-

schen Marktumfeld.“

Kreativität tri�t Technik

In interdisziplinären Sprints werden techni-

sche Konzepte erarbeitet. „Das Team kon-

zentriert sich mehrere Tage ausschließlich 

auf das Thema, um die besten Lösungen zu 

�nden“, so Mammel. Kreativmethoden hel-

fen dabei, auch unkonventionelle Wege zu 

beschreiten. Dr. Maria Hergesell, verant-

wortlich für Forschung und Entwicklung der 

Roto FTT, ergänzt: „Bereits in dieser frühen 

Phase prüfen wir, wie fehleranfällig die Kon-

zepte sind. Die Fehleranalyse erfolgt über 

Risikobeurteilungen und FMEAs (Failure 

Mode and E�ects Analysis). Das ist eine sys-

tematische Methode zur Identi�kation und 

Bewertung potenzieller Fehlerquellen in Pro-

dukten, Prozessen oder Systemen, noch be-

vor sie auftreten.“

Interne Produktionsthemen werden syste-

matisch, aber auch mit dem Ziel analysiert, 

Synergien zu nutzen und die Komplexität zu 

reduzieren. Dabei stehen Fragen zur Stan-

dardisierung, globalen Bescha�barkeit und 

Wiederverwendbarkeit von Bauteilen im 

Fokus, ebenso wie die Abwägung zwischen 

komplexen Einzelteilen und montage-

freundlichen Alternativen. Durch diese 

strukturierte Bewertung werden mögliche 

Konzeptvarianten gezielt eingegrenzt und 

kontinuierlich weiterentwickelt, um wirt-

schaftlich und technisch optimale Lösungen 

zu erzielen.
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of political and economic conditions,” empha-

sises Sander. “Our consistency in implementa-

tion makes us the Perfect Match for window 

and door manufacturers worldwide, especially 

for companies that have to respond to interna-

tional markets with different requirements.”

From idea to product

“Our products are the result of a combination 

of market understanding, technical excellence 

and customer proximity. At the heart of this 

is  our product management, which works 

together with sales, lean management and 

development to identify our customers’ re-

quirements at an early stage,” explains 

Eberhard Mammel, Director of Marketing 

and  Product Innovation at Roto Window & 

Door Technology. “Our Perfect Match concept 

– the coordinated interaction between hard-

ware, seals and accessories – ensures that our 

customers’ window and door solutions offer 

exceptional smoothness and functionality.” 

In this way, customer requirements are always 

the starting point. Development begins with a 

comprehensive analysis of customer needs. 

“Very good products are those that meet all of 

the customer’s needs,” emphasises Mammel. 

Information from sales, product management 

and lean management is brought together. As-

pects such as window sizes, climatic condi-

tions, legal requirements and logistical re-

quirements are taken into account at an early 

stage. As an example, Mammel cites special 

requirements for product development with 

regard to manual, semi-automated or fully au-

tomated processing. Product features such as 

length for storage space, clear differentiation 

from similar products and global availability 

are not requirements that are immediately ap-

parent at first glance. However, they are ex-

tremely important for customer acceptance 

and for taking global cost pressures into ac-

count. “Only when you are fully aware of all 

the requirements can you develop a very good 

product,” says Mammel. In this way, a com-

prehensive requirements profile is developed 

as the basis for the specifications and marks 

the starting point for technical development. 

Volker Fitschen, Managing Director of the 

Roto sales region DACH, summarises the role 

that lean experts play in product development: 

“The Roto lean team works closely with our 

customers to develop concrete and practical 

solutions for maximum efficiency in window 

and door production. This is precisely why our 

lean experts are an important link between the 

market and Roto development. They incorpo-

rate our customers’ specific technical and pro-

cess requirements, for example in terms of 

ease of installation and automation, into the 

further development of Roto products and ser-

vices at a very early stage. This results in solu-

tions that meet actual customer needs. These 

solutions increase efficiency and process relia-

bility for our customers, thereby supporting 

their future viability in an increasingly dynamic 

market environment.”

Creativity meets technology

Technical concepts are developed in inter

disciplinary sprints. “The team focuses   exclu-

sively on the topic for several days in order 

to  find the best solutions,” says Mammel. 

Creative methods help to break new ground. 

Dr  Maria  Hergesell, responsible for Research 

and Development at Roto Window & Door 

Technology, adds: “Even at this early stage, we 

check how error-prone the concepts are. Fault 

analysis is carried out using risk assessments 

and FMEA (Failure Mode and Effects Analysis). 

This is a systematic method for identifying and 

evaluating potential sources of error in pro

ducts, processes or systems before they occur.” 

Internal production issues are analysed sys-

tematically, but also with the aim of exploiting 

synergies and reducing complexity. The focus 

is on questions of standardisation, global avail-

ability and reusability of components, as well 

as weighing up complex individual parts 

against assembly-friendly alternatives. This 

structured evaluation allows potential concept 

variants to be narrowed down and continuous-

ly refined in order to achieve economically and 

technically optimal solutions.

The remaining concepts are put through their 

paces using FEM simulations (Finite Element 

Method). “This allows us to see on the com-

puter how products behave under load and 

which material is suitable,” explains Hergesell. 

Prototypes from the 3D printer and later from 

series production material undergo extensive 

testing at the Roto Test Centre, from ease 

of assembly to fatigue strength. “We have de-

veloped our own test procedures to ensure the 

ease of use and durability of our products,” 

Hergesell continues. Roto not only tests within 

the scope of development projects, but also 

regularly during series delivery. In addition, the 

Roto Test Centre at the headquarters in Lein-

felden-Echterdingen is an accredited testing 

laboratory that Roto customers are also happy 

to use.

Eberhard Mammel, Director of Marketing 

and Product Innovation at Roto Window & 

Door Technology.� Photo: bauelemente bau

Volker Fitschen, Managing Director 

of the Roto sales region DACH.

� Photo: bauelemente bau

Dr Maria Hergesell, responsible for Research 

and Development at Roto Window & Door 

Technology.� Photo: bauelemente bau
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Die Roto-Systemkompetenz zeigt sich an Beschlaglösungen für Bauelemente aller Rahmenmaterialien und Ö�nungsarten weltweit. 

Alle Beschläge lassen sich mit Dichtungen von Deventer oder Ultrafab einsetzen.

Das Roto-Prüfzentrum 

am Stammsitz in Lein-

felden-Echterdingen 

ist ein akkreditiertes 

Prü�abor, in dem 

Fensterhersteller ihre 

Systeme testen lassen 

können. Hier der Test 

der Schlagregendich-

tigkeit.

bb-TITELGESCHICHTE

Die verbleibenden Konzepte werden durch 

FEM-Simulationen (Finite-Elemente-Methode) 

auf Herz und Nieren geprüft. „So sehen wir 

schon am Computer, wie sich Produkte unter 

Belastung verhalten und welcher Werksto� 

geeignet ist“, erklärt Hergesell. Prototypen 

aus dem 3D-Drucker und später aus Serien-

material durchlaufen von der Montage-

freundlichkeit bis zur Dauerfestigkeit um-

fangreiche Tests im Roto-Prüfzentrum. „Wir 

haben eigene Prüfverfahren entwickelt, die 

den Bedienkomfort und die Langlebigkeit un-

serer Produkte sicherstellen“, so Hergesell 

weiter. Roto prüft aber nicht nur im Rahmen 

von Entwicklungsprojekten, sondern auch re-

gelmäßig während der Serienbelieferung. Zu-

dem ist das Roto-Prüfzentrum am Stammsitz 

in Leinfelden-Echterdingen ein akkreditiertes 

Prü�abor, auf das auch Roto-Kunden gern zu-

rückgreifen.

Kundennähe und Wissenstransfer

„Wir validieren unsere Produkte in verschie-

denen Entwicklungsstadien“, sagt Hergesell. 

Dazu gehört auch, Vorserienteile bei Kunden 

vorzustellen und in Musteranschlägen zu ver-

arbeiten. Rückmeldungen aus der Praxis �ie-

ßen direkt in die Weiterentwicklung ein – ein 

entscheidender Faktor für die spätere Akzep-

tanz am Markt.

Grundlegend für dauerhaft beste Produkte 

sei aber auch die Exzellenz durch unterneh-

menseigene Ausbildung und den fortlaufen-

den Wissenstransfer. Neue Mitarbeitende 

durchlaufen ein strukturiertes Onboarding 
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Customer proximity 

and knowledge transfer

“We validate our products at various stages of 

development,” says Hergesell. This includes 

presenting pre-production parts to customers 

and processing them in sample runs. Feed-

back from practical use flows directly into fur-

ther development – a decisive factor for later 

acceptance on the market. However, excel-

lence through in-house training and continu-

ous knowledge transfer is also fundamental to 

ensuring the best products in the long term. 

New employees undergo a structured on-

boarding process with stages in all relevant 

areas, including production and customer vis-

its. Hergesell emphasises the benefits: “This 

creates an understanding of requirements and 

motivates employees.” A mentoring model, 

internal and external training courses and 

exchanges with customers and suppliers pro-

mote continuous learning.

For the market launch of its products, 

Roto provides specific digital tools in addition 

to the industry standards such as technical 

documentation, installation videos and sales 

The Roto Test Centre 

at the headquarters in 

Leinfelden-Echterdingen 

is an accredited test 

laboratory where win-

dow manufacturers 

can have their systems 

tested. Here, the test 

for driving rain resist-

ance is being carried out.

Roto’s system expertise is demonstrated by its hardware solutions for building components made from all frame materials  

and with all types of openings worldwide. All hardware can be used with seals from Deventer or Ultrafab.



44

bauelemente-bau.eu 11/25 bb-TITELGESCHICHTE

Modulares Baukastensystem: Die drei Axergrößen der vollverdeckten Bandseite „Roto NX | C“ 

werden bei allen Flügelmaßen immer auf dieselbe Weise standardisiert mittels Clip montiert.

mit Stationen in allen relevanten Bereichen 

inklusive Produktion und Kundenbesuchen. 

Hergesell unterstreicht den Nutzen: „Das 

scha�t Verständnis für Anforderungen und 

motiviert.“ Ein Paten-Modell, interne und ex-

terne Schulungen sowie der Austausch mit 

Kunden und Lieferanten fördern kontinuierli-

ches Lernen.

Zur Markteinführung der Produkte stellt Roto 

neben den branchenüblichen Standards wie 

technische Unterlagen, Einbauvideos und 

Verkaufsunterstützung spezi�sche digitale 

Werkzeuge bereit. Mammel erklärt: „Unsere 

Produkte werden im Beschlagkon�gurator 

‚Roto Con Orders‘ integriert, sodass unsere 

Kunden direkt auf relevante Daten zugreifen 

können. Schulungen im Roto-Campus sorgen 

für die global einheitliche Kommunikation.“

Auf den weltweiten Messen und in der digita-

len „Roto City“ schafft der Bauzulieferer 

Räume für Austausch. „In der Roto City erle-

ben unsere Besucher hautnah, wie sich unser 

Beschlag optimal in Raumsituationen ein-

fügt“, so Mammel. Dabei liege der Fokus auf 

dem Perfect Match und damit auf der ganz-

heitlichen Lösung für jede Anforderung. Klar 

erkennbar wird das auch in der Kombination 

der Produktgruppen.

Vereinfachung durch Systemkompetenz

Damit setzt Roto in einer zunehmend komple-

xen Fenster- und Türenwelt auf das Gegenteil. 

Die klare Strategie dahinter fußt auf modula-

ren Baukastensystemen, hoher Gleichteile-

verwendung und durchdachter Produktver-

netzung. „Unsere Kunden erwarten heute 

mehr denn je einfache, montagefreundliche 

und zuverlässige Systeme“, erklärt Mammel. 

„Systemkompetenz bedeutet für uns, diese 

Erwartungen nicht nur zu erfüllen, sondern 

zu übertre�en. Das erreichen wir mit einem 

durchgängigen Konzept von der Entwicklung 

bis zur Anwendung.“

Vielfache Nutzen in jedem Produkt-System

Als Paradebeispiel für die modulare Denk-

weise gilt das Drehkipp-Beschlagsystem 

„Roto NX“. Es vereint bewährte Technik mit 

Features wie integrierter Spaltlüftung, RC2-

Eignung in Kippstellung des Fenster�ügels 

und der Möglichkeit zur Einbindung in die 

Hausautomatisierung über den Funksensor 

„Roto Com-Tec“. „‚Roto NX‘ ist nicht nur ein 

Produkt, sondern eine Systemplattform“, so 

Mammel. „Sie bietet unseren Partnern maxi-

male Flexibilität bei minimalem Aufwand.“ 

Beispielgebend dafür steht die jüngste Erwei-

terung des Programms – die vollverdeckte 

Bandseite „Roto NX | C“, die sich wie das ge-

samte Beschlagsystem auf jedes Fensterfor-

mat und Rahmenmaterial anwenden lässt.

Auch im Bereich der Schiebesysteme zeigt 

sich die Systemkompetenz von Roto. Die Pro-

gramme „Roto Patio Alversa“ und „Roto Patio 

Inowa“ ermöglichen durch ihre modulare 

Struktur die wirtschaftliche Fertigung ver-

schiedenster Varianten von Kipp- bis Parallel-

schiebelösungen. „Roto Patio Inowa  |  Max“ 

biete mit seiner smarten Funktionsweise eine 

hohe Dichtigkeit und Komfort in der Bedie-

nung bei Flügelgewichten bis 400 Kilogramm. 

Hinzu kommen die unsichtbare Beschlag-

technik und die Softfunktionen des Systems, 

was es ideal für Hochhäuser und lärmbelas-

tete Umgebungen mache.

Stimmige Produktlogik

„Die Stärke unserer Beschlagsysteme liegt in 

ihrer Durchgängigkeit“, betont Mammel. „Ob 

Fenster oder Tür, ob Drehkipp- oder Schiebe-

Element, unsere Lösungen greifen ineinander 

und scha�en so echten Mehrwert für Verar-

beiter und Endkunden.“ Ein weiteres Beispiel 

für diese Philosophie ist das Roto-Door-Port-

folio. Mit Mehrfachverriegelungen, Boden-

schwellen und Haustürbändern aus einer 

Hand steht ein abgestimmtes Komplettpaket 

rund um die Tür zur Verfügung. Die konse-

quente Vernetzung der Komponenten sorgt 

sowohl in der Produktion als auch im tägli-

chen Gebrauch für Sicherheit und E¦zienz.

Besonderes Augenmerk legt Roto auf die 

enge Zusammenarbeit mit seinen Unterneh-

menstöchtern, den Dichtungsspezialisten De-

venter und Ultrafab. Gemeinsam abge-

stimmte Beschlag- und Dichtungslösungen 

erhöhen die Systemsicherheit und minimie-

ren funktionale wie wirtschaftliche Risiken. 

„Systemkompetenz ist für uns gelebte Pra-

xis“, unterstreicht Mammel. „Sie ist der rote 

Faden, der sich durch unser gesamtes Pro-

duktportfolio zieht und der unseren Partnern 

hilft, sich ihrerseits im Markt erfolgreich als 

Perfect Match zu positionieren.“

Montagefreundlichkeit als E zienzfaktor

Wer Fenster und Türen wirtschaftlich produ-

zieren will, braucht mehr als nur hochwertige 

Komponenten. Es braucht intelligente Lösun-

gen, die Montagezeit sparen, Prozesse ver-

einfachen und Flexibilität ermöglichen. „Un-

sere Kunden erwarten nicht nur Qualität, 

sondern auch E¦zienz. Deshalb denken wir 

Montagefreundlichkeit von Anfang an in je-

dem Entwicklungsschritt mit“, unterstreicht 

Mammel. „Unsere Konstrukteure entwickeln 

Lösungen, die sich schnell, sicher und ohne 

Umwege montieren lassen; ganz gleich, ob 

manuell, teil- oder vollautomatisiert“, er-

gänzt Hergesell die Vorgehensweise in der 

Entwicklung.
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support. Mammel explains: “Our products are 

integrated into the Roto Con Orders hardware 

configurator so that our customers can access 

relevant data directly. Training courses at the 

Roto Campus ensure globally consistent com-

munication.”

The building supplier creates spaces for 

exchange at trade fairs worldwide and in the 

digital Roto City. “In Roto City, our visitors ex-

perience first-hand how our hardware fits per-

fectly into room situations,” says Mammel. 

The focus is on the Perfect Match and thus on 

a holistic solution for every requirement. This 

is also clearly evident in the combination of 

product groups.

Simplification through system expertise

Roto is thus taking the opposite approach in 

an increasingly complex world of windows 

and doors. The clear strategy behind this is 

based on modular systems, a high degree of 

commonality in parts and well-thought-out 

product networking. “Today more than ever, 

our customers expect simple, easy-to-install 

and reliable systems,” explains Mammel. “For 

us, system expertise means not only meeting 

these expectations, but exceeding them. We 

achieve this with a consistent concept from 

development to application.”

Multiple benefits in every product system

The Roto NX turn-tilt hardware system is a 

prime example of modular thinking. It com-

bines proven technology with features such as 

integrated gap ventilation, RC2 suitability in 

the tilt position of the window sash and the 

option of integration into home automation 

systems via the Roto Com-Tec wireless sensor. 

“Roto NX is not just a product, but a system 

platform,” says Mammel. “It offers our part-

ners maximum flexibility with minimum ef-

fort.” A prime example of this is the latest 

addition to the range – the fully concealed 

hinge side Roto NX | C, which, like the entire 

hardware system, can be used on any window 

format and frame material.

Roto’s system expertise is also evident in 

the  area of sliding systems. Thanks to their 

modular structure, the Roto Patio Alversa and 

Roto Patio Inowa ranges enable the economi-

cal production of a wide variety of variants, 

from tilt to parallel sliding solutions. With its 

smart functionality, Roto Patio Inowa | Max of-

fers high tightness and ease of use for sash 

weights of up to 400 kilograms. Added to this 

are the invisible hardware technology and soft 

functions of the system, which make it ideal 

for high-rise buildings and noisy environ-

ments.

Consistent product logic

“The strength of our hardware systems lies 

in  their consistency,” emphasises Mammel. 

“Whether windows or doors, tilt-turn or 

sliding elements, our solutions interlock and 

thus create real added value for fabricators 

and end customers.” Another example of this 

philosophy is the Roto Door portfolio. With 

multi-point locks, threshold strips and front 

door hinges from a single source, a coordinat-

ed complete package for doors is available. 

The consistent networking of components en-

sures safety and efficiency both in production 

and in daily use. 

Roto places particular emphasis on close co-

operation with its subsidiaries, the sealing spe-

cialists Deventer and Ultrafab. Jointly coordi-

nated hardware and sealing solutions increase 

system reliability and minimise functional 

and  economic risks. “System competence is 

part of our everyday practice,” emphasises 

Mammel. “It is the common thread that runs 

through our entire product portfolio and helps 

our partners to successfully position them-

selves in the market as the Perfect Match.”

Ease of installation as an efficiency factor

If you want to produce windows and doors 

economically, you need more than just 

Modular system: The three sash stay sizes of the fully concealed hinge side Roto NX | C

are always mounted in the same way using clips for all sash sizes.
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Kunden in Europa, den USA und Kanada haben Zugri� auf das ERP-basierte Roto-Kundenportal, das Echtzeitdaten zu Produkten, Preisen, 

Bestellungen und Rechnungen bereitstellt.

Roto liefert montagefreundliche Beschlag-, Dichtungs- und Verglasungslösungen, 

die sich nahtlos in moderne Fertigungsprozesse integrieren lassen.

bb-TITELGESCHICHTE

Ein zentrales Element der Roto-Strategie ist 

die Gleichteileverwendung: Komponenten 

wie Zentralverschlüsse oder Eckumlenkungen 

kommen in mehreren Produktlinien zum Ein-

satz, etwa bei „Roto NX“, „Roto Patio Inowa“ 

und „Roto Patio Alversa“. Das reduziert La-

gerkosten, vereinfacht die Logistik und er-

möglicht auch bei individuellen Kundenwün-

schen eine �exible Fertigung auf ein und der-

selben Linie. Mit Lösungen wie dem „Tandeo 

Upgrade-Kit“ oder dem Zutrittskontrollsys-

tem „ZKS Eneo 4in1“ bietet Roto Plug-and-

Play-fähige Technik, die sich ohne zusätzliche 

Programmierung oder Prozessanpassung in-

tegrieren lässt. „Unsere Produktprogramme 

sind so konzipiert, dass wir von einem modu-

laren System, das heißt �exiblen Bauteilen im 

Baukastensystem sprechen, die einfach, 

schnell und sicher verarbeitet werden kön-

nen“, fasst Mammel zusammen.

Auch im Bereich der Dichtungen setzt Roto 

auf E�zienz: Das TPE-Pro�l „Master Cor-

ner“ von Deventer lässt sich ohne Einschnei-

den oder Verschweißen um Ecken führen. 

Ein weiteres Deventer-Beispiel ist die spezi-

elle Flügelfalzdichtung aus TPE mit hohem 

Toleranzausgleich („S 7503b“). Sie kann 

durch einfaches Einstreichen mit dem Fin-

ger montiert werden. Hergesell fasst zu-

sammen: „Unsere Kollegen von Deventer 

und Ultrafab entwickeln Dichtungen, die 

sich intuitiv und ohne Spezialwerkzeug ver-

arbeiten lassen. Das spart Zeit und redu-

ziert Fehlerquellen.“

„Wer seinen Monteuren durch montage-

freundliche Komponenten die Arbeit erleich-

tert, steigert die E�zienz seiner gesamten 

Produktion“, beschreibt Mammel den Nutzen 

für Fenster- und Türenhersteller. „Als guter 

Partner unserer Kunden denken wir voraus 

und an diejenigen, die unsere Produkte täg-

lich verarbeiten.“

Umfassende Serviceleistungen inklusive

Bei der e�zienten und sicheren Fertigung 

von Fenstern und Türen unterstützt Roto 

seine Kunden weltweit auch mit einem um-

fassenden Serviceportfolio. Unter anderem 

beinhaltet es Prü�eistungen, digitale Bera-

tung und verschiedene E-Learnings.

     11/25     bauelemente-bau.eubb COVER STORY

7

high-quality components. You need intelli-

gent solutions that save installation time, sim-

plify processes and enable flexibility. “Our cus-

tomers expect not only quality, but also 

efficiency. That’s why we consider ease of 

installation right from the start in every step 

of  development,” emphasises Mammel. 

“Our  designers develop solutions that can 

be  installed quickly, safely and without de-

tours, regardless of whether manually, 

semi-automatically or  fully  automatically,” 

adds Hergesell, explaining the development 

process.

A central element of Roto’s strategy is the use 

of identical parts: components such as central 

locks or corner deflections are used in several 

product lines, for example in Roto NX, Roto   

Patio Inowa and Roto Patio Alversa. This re-

duces storage costs, simplifies logistics and 

enables flexible production on one and the 

same line, even for individual customer re-

quirements. With solutions such as the Tandeo 

Upgrade Kit or the ZKS Eneo 4in1 access 

control system, Roto offers plug-and-play 

technology that can be integrated without 

additional programming or process adapta-

tion. “Our product ranges are designed in such 

a way that we are talking about a modular 

system, i.e. flexible components in a modular 

system that can be processed easily, quickly 

and safely,” summarises Mammel. 

Roto also focuses on efficiency when it comes 

to seals: Deventer’s TPE profile Master Corner 

can be fitted around corners without cutting 

or welding. Another example from Deventer is 

the special TPE sash rebate seal with high tol-

erance compensation (S 7503b). It can be in-

stalled simply by rubbing it in with your finger. 

Hergesell sums it up: “Our colleagues at De-

venter and Ultrafab develop seals that can be 

processed intuitively and without special 

tools. This saves time and reduces sources of 

error.”

“Making work easier for your fitters with in-

stallation-friendly components increases the   

efficiency of your entire production,” says 

Mammel, describing the benefits for window 

and door manufacturers. “As a good partner 

Customers in Europe, the USA and Canada have access to the ERP-based Roto Customer Portal, which provides real-time data on products,  

prices, orders and invoices.

Roto supplies easy-to-install hardware, seal and glazing solutions that can be seamlessly 

integrated into modern manufacturing processes.
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In �rmeneigenen Prü�aboren an mehreren 

Standorten – darunter akkreditierte Zentren 

in Leinfelden-Echterdingen und Kalsdorf (Ös-

terreich) – können Kunden ihre Fenster- und 

Türsysteme nach nationalen und internatio-

nalen Normen testen lassen. Die Prüfungen 

umfassen unter anderem Einbruchschutz bis 

RC4. „Roto hat mit den vielen Prüfeinrichtun-

gen an unterschiedlichen Standorten einen 

einzigartigen Service etabliert, der Herstel-

lern dabei hilft, Zeit und Geld zu sparen“, hebt 

Mammel den Mehrwert hervor.

Die digitale Vertriebsplattform „Roto City“ 

bietet eine Möglichkeit, Beschlaglösungen 

anschaulich und anwendungsspezi�sch on-

line zu erleben. Roto-Fachberater führen 

Kunden virtuell durch praxisnahe Szenarien 

und unterstützen so die Planungs- und Ent-

scheidungsphase.

Kunden in Europa, den USA und in Kanada 

haben Zugri� auf ein ERP-basiertes Kunden-

portal, das Echtzeitdaten zu Produkten, Prei-

sen, Bestellungen und Rechnungen bereit-

stellt. Individuelle Zugri�srechte ermöglichen 

eine passgenaue Nutzung durch Einkauf, 

Buchhaltung oder Lagerlogistik der Nutzer. 

Auch digitale Bestellungen lassen sich kom-

fortabel abwickeln, etwa durch den Import 

von CSV-Dateien oder die Wiederverwen-

dung früherer Bestellungen. „Wir verstehen 

uns als Partner, der nicht nur Produkte liefert, 

sondern Prozesse mitdenkt und vereinfacht“, 

erklärt Sander. „Mit unserem Kundenportal 

scha�en wir Transparenz, E�zienz und digi-

tale Nähe.“

Dies tre�e ebenso auf die mehrsprachige E-

Learning-Plattform zu, die Roto-Kunden und 

-Partnern fundiertes Wissen zu Beschlägen 

und Dichtungen vermittelt. Sie unterstützt 

die digitale Transformation in der Branche 

und ermöglicht zeit- und ortsunabhängiges 

Lernen. „Unsere Services sind so vielfältig 

wie die Anforderungen unserer Kunden“, un-

terstreicht Mammel. „Ob Prüfungen, Bera-

tung oder digitale Tools – wir liefern das pas-

sende Gesamtpaket für eine erfolgreiche Zu-

sammenarbeit.“    

https://ftt.roto-frank.com/de-de

Durch die Übernahme der Deventer-Gruppe und der Ultrafab Inc., USA, hat sich die 

Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH in den letzten Jahren als einer der welt-

weit größten Anbieter von Dichtungen für Fenster und Türen etabliert. Allen Roto-

Kunden stehen Dichtungssysteme zur Verfügung, die optimal auf die Bewegungsgeo-

metrie der Roto-Beschlagprogramme für alle Ö�nungsarten und Rahmenmaterialien 

angepasst werden.

Die globalen Dich-

tungssysteme 

werden optimal 

auf die Bewe-

gungsgeometrie 

der Roto-Beschlag-

programme an-

gepasst.

Foto: Roto Frank 

Fenster- und Tür-

technologie GmbH

Die Logos von Deventer…      Gra k: Deventer …und Ultrafab.                 Gra k: Ultrafab

Kurzvorstellung 
Deventer und Ultrafab

Deventer und Ultrafab produzieren an insge-

samt sieben Standorten in Europa und Nord-

amerika und stellen Dichtungen in gleich-

bleibend hoher Qualität termintreu und in 

großen Mengen bereit. Die Dichtungen wer-

den kundenspezi�sch konstruiert und ge-

prüft. Beide Unternehmen unterstützen ihre 

Kunden bereits in einer frühen Phase der 

Produktentwicklung. Ihre Beratung ist ge-

fragt, wenn ein spezielles Fenster- oder Tür-

design erarbeitet oder Fertigungsprozesse 

e�zienter gestaltet werden sollen. Prototy-

pen eines neuen Dichtpro�ls werden kurz-

fristig erstellt. Die Produktion erfolgt auf 

verbrauchsoptimierten, modernen Anlagen. 

Produktionsreste werden bis zu 99 Prozent 

aufbereitet und wiederverwertet. Auch der 

Einsatz von regenerativ erzeugtem Strom 

wird konsequent vorangetrieben.

Deventer verarbeitet thermoplastisches 

Elastomer, Weich-PVC und Silikonkaut-

schuk. Ultrafab verarbeitet thermoplasti-

sches Elastomer, Hart-PVC, �exibles PVC, 

Kunstharz und Polyole�ne. Das Unterneh-

men ist Marktführer für Bürstendichtungen 

in Nordamerika. Seit über 50 Jahren enga-

giert sich Ultrafab zudem aktiv in der De�ni-

tion und Weiterentwicklung technischer 

Standards. Aufgrund ihrer großen Expertise 

in der Kunststo�verarbeitung wenden sich 

auch Unternehmen außerhalb der Bauele-

mente-Branche sowohl an Ultrafab als auch 

an Deventer, wenn sie besonders leistungs-

fähige, kunden- und anwendungsspezi�-

sche Dichtungen benötigen.

Die Leistungen im Überblick:

n Dichtungen mit international gültigen 

 Zerti�katen

n Forschung und kundenindividuelle 

 Entwicklung, Produktion und Lieferkon-

 zepte

n Prototypenfertigung und „Pre-Testing“

n Integrierte Beratung zu Beschlag und 

 Dichtung

n Systemprüfungen in akkreditierten Prüf-

 laboren

n Sonderdichtungen für Anwendungen 

 außerhalb der Bauelemente-Branche

https://deventer-seals.com/de

www.ultrafab.com
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to our customers, we think ahead and con

sider those who use our products on a daily 

basis.”

Comprehensive services included

Roto also supports its customers worldwide 

with a comprehensive service portfolio for the 

efficient and safe manufacture of windows 

and doors. Among other things, this includes 

testing services, digital consulting and various 

e-learning courses.

In the company’s own testing laboratories at 

several locations – including accredited cen-

tres in Leinfelden-Echterdingen and Kalsdorf 

(Austria) – customers can have their window 

and door systems tested in accordance with 

national and international standards. The tests 

include burglary protection up to RC4. “With 

its many testing facilities at different locations, 

Roto has established a unique service that 

helps manufacturers save time and money,” 

says Mammel, highlighting the added value. 

The digital sales platform Roto City offers the 

opportunity to experience hardware solutions 

online in a clear and application-specific man-

ner. Roto consultants guide customers virtual-

ly through practical scenarios, thus supporting 

the planning and decision-making phase.

Customers in Europe, the USA and Canada 

have access to an ERP-based customer portal 

that provides real-time data on products, pri

ces, orders and invoices. Individual access 

rights enable tailored use by users in purchas-

ing, accounting or warehouse logistics. Digital 

orders can also be processed conveniently, for 

example by importing CSV files or reusing pre-

vious orders. “We see ourselves as a partner 

who not only supplies products, but also 

thinks ahead and simplifies processes,” ex-

plains Sander. “With our customer portal, we 

create transparency, efficiency and digital 

proximity.”

This also applies to the multilingual e-learning 

platform, which provides Roto customers and 

partners with in-depth knowledge about hard-

ware and seals. It supports digital transfor

mation in the industry and enables learning 

anytime, anywhere. “Our services are as 

diverse as our customers’ requirements,” 

emphasises Mammel. “Whether it’s testing, 

consulting or  digital tools – we deliver the 

right overall package for successful collabora-

tion.”

Brief introduction to 
Deventer and Ultrafab
Through the acquisition of the Deventer Group and Ultrafab Inc., USA, Roto Frank 

Fenster- und Türtechnologie GmbH has established itself in recent years as one 

of the world’s largest suppliers of seals for windows and doors. All Roto customers 

have access to sealing systems that are optimally adapted to the movement geome-

try of the Roto hardware ranges for all opening types and frame materials.

The global sealing 

systems are opti-

mally adapted to 

the movement 

geometry of the 

Roto hardware 

product ranges. 

Photo: Roto

Deventer and Ultrafab manufacture at a 

total of seven locations in Europe and North 

America and supply seals in consistently 

high quality, on time and in large quantities. 

The seals are designed and tested to cus-

tomer specifications. Both companies sup-

port their customers from an early stage of 

product development. Their advice is sought 

when a special window or door design is to 

be developed or manufacturing processes 

are to be made more efficient. Prototypes of 

a new seal profile are produced at short no-

tice. Production takes place on modern, 

consumption-optimised equipment. Up to 

99 per cent of production residues are 

recycled and reused. The use of renewable 

electricity is also being consistently pro

moted.

Deventer processes thermoplastic elasto-

mer, flexible PVC and silicone rubber. Ultra-

fab processes thermoplastic elastomer, rigid 

PVC, flexible PVC, engineered resin and 

polyolefins. The company is the market 

leader for brush seals in North America. For 

over 50 years, Ultrafab has also been actively 

involved in defining and developing techni-

cal standards. Due to their extensive exper-

tise in plastics processing, companies out-

side the building components industry also 

turn to both Ultrafab and Deventer when 

they need particularly high-performance, 

customer- and application-specific seals.

Services at a glance

 § �Seals with internationally valid 

certificates

 § �Research and customised development, 

production and delivery concepts

 § �Prototype production and pre-testing

 § Integrated advice on hardware and seals

 § �System testing in accredited test 

laboratories

 § �Special seals for applications outside 

the building components industry

https://deventer-seals.com/en 

www.ultrafab.com
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Ergänzend zu den Informationen über die Strategie des Perfect 

Match der Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH (Roto 

FTT) möchten wir die Gelegenheit nutzen, in einem Interview auch 

andere Themen anzusprechen, um ein rundes Bild der derzeitigen 

Situation des Beschlagherstellers aus Leinfelden-Echterdingen 

abzubilden. Wir sprachen mit Marcus Sander, CEO der Roto FTT, 

über die Performance der Division im ersten Halbjahr 2025, das 

Eigenverständnis des Unternehmens, das Thema Nachhaltigkeit, 

Messen, über die Zukunft und natürlich auch ein wenig über die 

Wünsche an die Politik. Auch in einem aktuell für die Wirtschaft – 

und ganz besonders für die Bauwirtschaft – sehr anspruchsvollen 

Umfeld hat die Roto FTT ein Ziel: Weiter zu wachsen und sich auf 

das Geschäft zu konzentrieren.

Herr Sander, wie ist das erste Halbjahr 2025 für die Roto FTT ge-

laufen?

Trotz eines global herausfordernden Marktumfelds konnten wir 

unsere für 2025 gesteckten Ziele im ersten Halbjahr erreichen. Das 

stimmt uns zufrieden und zeigt, dass unsere strategischen Maßnah-

men greifen. Gleichzeitig sind wir uns bewusst, dass weiterhin an-

spruchsvolle Aufgaben vor uns liegen – und wir sind gespannt, was 

das zweite Halbjahr noch für uns bereithält. (Das Interview zu die-

ser Titelgeschichte haben wir bereits Anfang September 2025 geführt, 

Anm. d. Red.). Auf jeden Fall wollen wir weiter wachsen und uns auf 

unser Geschäft konzentrieren. Das ist unser Ziel.

Wie sieht es mit dem globalen Beschlagmarkt im vorgenannten 

Zeitraum generell aus?

Der globale Beschlagmarkt bleibt herausfordernd, zeigt aber aus 

unserer Sicht Stabilisierungstendenzen, vor allem für den Sanie-

rungsmarkt. Die Urbanisierung und steigende Anforderungen an 

die Energiee�zienz und die Sicherheit fördern die Nachfrage nach 

hochwertigen Beschlag- und Dichtungslösungen.

Die Zahlen des europäischen Beschlagmarktes sind im letzten Jahr 

ebenfalls zurückgegangen. Hat sich dieser Trend bisher auch in 

2025 fortgesetzt?

Unsere Daten zeigen für den europäischen Beschlagmarkt ein leich-

tes Wachstum von knapp zwei Prozent gegenüber 2024. Die ersten 

Marcus Sander: „Wir stellen fest, dass die Themen 

verdeckt liegende Beschläge, isolierende Schiebe-

fenster und Sicherheitslösungen zunehmend an 

Bedeutung gewinnen.“

Fotos: Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH

„Wir wollen auf 
jeden Fall weiter 
wachsen“

bauelemente bau im Gespräch mit Marcus Sander, 

Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH

sechs Monate haben gezeigt, dass wir in Europa gewachsen und 

über der allgemeinen angesprochenen Prozentzahl unterwegs sind.

Haben Sie für uns diesbezüglich auch Informationen zum Haupt-

markt Deutschland?

Der deutsche Markt bleibt weiterhin angespannt. Der Wohnungs-

neubau stagniert, was die Inlandsnachfrage dämpft. Holz- und Holz/

Aluminium-Segmente sind stabiler ausgelastet als PVC. Trotz der 

Unsicherheiten zeigt sich die Roto FTT im DACH-Markt resilient und 

„über Markt“. Die stabile Kundenbasis, kontinuierliche Investitionen 

in Zukunftsprojekte und eine �exible Prozessorganisation tragen 

dazu bei, dass Roto FTT hier besser performt als der Gesamtmarkt, 

was sich auch in unserem Umsatz widerspiegelt.

Konnten Sie hier wie im letzten Jahr Ihre Anteile an den verschie-

denen Märkten ausbauen beziehungsweise hinzugewinnen?

Ja, trotz der globalen Herausforderungen haben wir neue Kunden 

gewinnen können, Partnerschaften gestärkt und Marktanteile aus-

gebaut. Das ist uns unter anderem auch durch die Servicekompe-

tenz, die Erschließung neuer Märkte sowie unsere Komplettlösun-

gen aus Beschlag, Dichtung und Zubehör gelungen.

Beim Roto Fachpressetag 2024 haben Sie einen positiven Ausblick 

in die Zukunft abgegeben, insbesondere was den Kundenzuwachs 

angeht. Dies haben Sie in der optimalen Kombination von Beschlag 

und Dichtung begründet. Wurden Ihre Ho�nungen erfüllt?

Ja, de�nitiv. Unsere Erwartungen haben sich bestätigt: Die Vorteile 

der abgestimmten Kombination aus Beschlag und Dichtung werden 

von unseren Kunden und Interessenten klar erkannt. Mit Deventer 

und Ultrafab bieten wir weltweit eine kundennahe Beratung, Pro-

duktion und Lieferung. Alles in allem bezeichnen wir das als echten 

Perfect Match. Unter anderem haben wir durch Ultrafab in Nord-

amerika viele Neukunden gewinnen können. Rückblickend war die-

se Investition goldrichtig.

Die Roto Division FTT sieht sich als engagierter Partner von Unter-

nehmen, die Gebäude schöner und sicherer machen. Könnten Sie 

bitte spezi�zieren, was Sie in diese Partnerschaften investieren?

Als weltweit anhaltende Trends identi�zieren wir die Präferenz von 
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Marcus Sander: “We have noticed that concealed fittings, 

insulated sliding windows and security solutions are 

becoming increasingly important.” 

Photos: Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH

bauelemente bau in conversation with Marcus Sander, 

CEO of Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH

“�We definitely 
want to continue 
growing”

In addition to the information about the Perfect Match strategy 

of Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH, we would like 

to take this opportunity to address other topics in an interview in 

order to provide a comprehensive picture of the current situation 

of the hardware manufacturer from Leinfelden-Echterdingen. We 

spoke to Marcus Sander, CEO of Roto Window & Door Technolo-

gy, about the division’s performance in the first half of 2025, the 

company’s self-image, the topic of sustainability, trade fairs, 

the future and, of course, a little about what it would like to see 

from politicians. Even in what is currently a very challenging en-

vironment for the economy – and especially for the construction 

industry – Roto Window & Door Technology has one goal: to 

continue to grow and focus on business.

Mr Sander, how did the first half of 2025 go for Roto Window & 

Door Technology?

Despite a challenging global market environment, we were able to 

achieve our targets for 2025 in the first half of the year. We are pleased 

with this and it shows that our strategic measures are taking effect. 

At the same time, we are aware that we still have challenging tasks 

ahead of us – and we are excited to see what the second half of the year 

has in store for us. (We conducted the interview for this cover story at 

the beginning of September 2025, editor’s note.). In any case, we 

want to continue to grow and focus on our business. That is our goal.

What is the general situation on the global hardware market 

during the aforementioned period?

The global hardware market remains challenging, but we believe it is 

showing signs of stabilisation, particularly in the renovation market. 

Urbanisation and increasing energy efficiency and security require-

ments are driving demand for high-quality hardware and sealing solu-

tions.

The figures for the European hardware market also declined 

last year. Has this trend continued so far in 2025?

Our data shows slight growth of just under two per cent for the 

European hardware market compared to 2024. The first six months 

have shown that we have grown in Europe and are above the general 

percentage mentioned. 

Do you have any information on the main market, Germany, 

in this regard?

The German market remains tense. New housing construction is 

stagnating, which is dampening domestic demand. The wood and 

wood/aluminium segments are more stable than PVC. Despite the 

uncertainties, Roto Window & Door Technology is proving resilient 

and “above market” in the DACH market. A stable customer base, 

continuous investment in future projects and flexible process organi-

sation are contributing to Roto performing better than the overall mar-

ket here, which is also reflected in our sales.

Were you able to expand or gain market share in the various 

markets, as you did last year?

Yes, despite the global challenges, we have been able to win new 

customers, strengthen partnerships and expand market share. We 

have achieved this through our service expertise, the development 

of  new markets and our complete solutions comprising hardware, 

seals and accessories, among other things.

At the Roto Trade Press Day 2024, you gave a positive outlook 

for the future, particularly with regard to customer growth. You 

attributed this to the optimal combination of hardware and seals. 

Have your hopes been fulfilled?

Yes, definitely. Our expectations have been confirmed: the advan

tages of the coordinated combination of hardware and seals are 

clearly recognised by our customers and prospects. With Deventer 

and Ultrafab, we offer customer-oriented advice, production and 

delivery worldwide. All in all, we consider this a real Perfect Match. 

Among other things, we have been able to gain many new customers 

in North America through Ultrafab. Looking back, this investment 

was spot on.

Roto Window & Door Technology sees itself as a committed 

partner to companies that make buildings more beautiful and 

secure. Could you please specify what you invest in these part-

nerships?

We identify the preference of architects and consumers for large-

format elements as well as electronically supported ease of use, 

maximum tightness, burglary protection and sustainability as ongoing 
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Haustürbänder, Mehrfachverriegelungen 

und Bodenschwellen sowie Deventer-

Türdichtungen können als Systemkom-

ponenten exakt aufeinander abgestimmt 

werden.

Architekten und Konsumenten für Elemente in großen Formaten 

ebenso wie für elektronisch unterstützten Bedienkomfort, maxima-

le Dichtigkeit, Einbruchschutz und Nachhaltigkeit. Fassen wir das 

mit den Worten „schöner“ und „sicherer“ zusammen, besteht un-

ser Invest in unseren Produkten. Wir bieten ein breites Portfolio an 

Beschlag- und Dichtungslösungen für alle Rahmenmaterialien und 

Ö�nungsarten. Unsere verdeckt liegenden Beschläge unterstützen 

beispielsweise den designorientierten Fensterbau. Besonders ge-

fragt sind aber auch Sicherheitslösungen wie „TiltSafe“ für den Ein-

bruchswiderstand gemäß RC2 bei gekipptem Fenster und „TiltFirst“ 

für das Verhindern der ungewollten Drehö�nung eines Fenster�ü-

gels sowie elektronische Zutrittssysteme für Eingangstüren und mo-

torische Fensterantriebe.

Am Roto-Standort in Leinfelden-Echterdingen – wie auch in den 

anderen Roto-Werken – arbeitet das Unternehmen an der Um-

stellung auf Eigenstromversorgung und eigene Wärmeerzeugung. 

Wie weit ist dieses Projekt vorangeschritten und ist es überhaupt 

möglich, die Energie für die gesamten Abläufe im Werk selbst zu 

produzieren?

Die Roto-Gruppe hat sich ein Klimaziel gesetzt: Bis 2030 werden 

wir die Treibhausgasemissionen gegenüber dem Ausgangsjahr 2022 

gruppenweit und weltweit zu 50 Prozent in Scope 1 und 2 reduzie-

ren. Das betri�t unseren gesamten Energiebedarf, den wir an un-

seren Standorten selbst decken oder die darüber hinaus benötigte 

Energie von Energieerzeugern beziehen. In Scope 3, der Treibhaus-

gasemissionen unserer vor- und nachgelagerten Wertschöpfungs-

kette umfasst, streben wir eine Verringerung um 25 Prozent an. 

Diese Klimaziele sind seit März 2025 nach SBTi-Standard validiert. 

Mit einer Reihe von zielgerichteten Maßnahmen auf Basis unserer 

Nachhaltigkeitsstrategie werden wir somit auch dazu beitragen, die 

vorgelagerten Treibhausgasemissionen unserer Kunden und Partner 

zu verringern. Weitere Informationen dazu �nden Interessierte auf 

einer Seite unserer Homepage unter www.roto-frank.com/de/nach-

haltigkeit. Bei weltweit 18 Produktionswerken in unterschiedlichen 

Ländern haben wir verschiedenste Bestimmungen vor Ort einzuhal-

ten, die sich in Detailaspekten wie Technik, Zeitdauer oder Kosten 

zum Teil stark unterscheiden. Die Umsetzung erfolgt schrittweise 

im Rahmen unserer gruppenweiten Nachhaltigkeitsstrategie und 

der genannten Ziele.

Ebenso ist die Umstellung in der Produktion auf Lean-Production, 

Automatisierung, fahrerlose Transportsysteme und KI im vollen 

Gange. Abgesehen davon, dass sich speziell in 

der KI die Standards fast täglich verändern, in-

wieweit kann man davon sprechen, dass die ge-

wünschten Umstellungen abgeschlossen sind?

Das Thema ist hochdynamisch und genau 

deshalb kann man hier nicht von einem abge-

schlossenen Zustand sprechen. Die Umstellun-

gen in der Produktion, sei es Lean-Production, 

Automatisierung, fahrerlose Transportsysteme oder der Einsatz von 

KI, sind Teil eines kontinuierlichen Verbesserungsprozesses. Wir 

sprechen hier von 18 Werken, die jeweils individuell optimiert wer-

den und gleichzeitig in ein vernetztes Gesamtsystem eingebunden 

sind. Diese Vernetzung selbst erfordert ebenfalls laufende Anpas-

sungen. Wie Sie richtig festgestellt haben: Technologien wie KI als 

auch Automation oder Digitalisierung entwickeln sich kontinuierlich 

weiter und verändern sich rasant. Genau darin liegt ihre Stärke. Sie 

erö�nen uns immer wieder neue Möglichkeiten, Prozesse intelligen-

ter, e¤zienter und zukunftsfähiger zu gestalten.

Welche weiteren Maßnahmen setzen Sie ein, um Wettbewerbsfä-

higkeit und Kundennähe langfristig zu sichern?

Mit gezielten Investitionen in unsere globale Standortstruktur 

scha�en wir moderne Arbeitsumgebungen. So optimieren wir 

logistische und produktive Prozesse und fördern gleichzeitig Zu-

sammenarbeit sowie Innovationskraft. Im Mai dieses Jahres ist 

beispielsweise unsere türkische Landesgesellschaft in eine neue 

Immobilie umgezogen. Der Standort bietet deutlich mehr Fläche 

für eine optimierte Logistik sowie einen erweiterten Ausstellungs- 

und Schulungsbereich. Die neue Bürostruktur stärkt die teamüber-

greifende Zusammenarbeit und trägt zur Produktivitätssteigerung 

bei. In Nordamerika setzt Ultrafab zum Jahresende einen weiteren 

strategischen Schritt in Richtung Zukunft um: Der Standort in Greer, 

South Carolina, wird derzeit in eine größere Produktionsstätte im 

nahegelegenen Spartanburg verlegt. Das neue Werk erfüllt sämtli-

che Anforderungen unserer Fertigung, bietet mehr Platz und ist mit 

modernster Technik ausgestattet. Damit scha�en wir die Grundlage, 

unsere Produktionskapazitäten weiter auszubauen. Auch Beschlag-

lösungen von Roto Nordamerika werden künftig zentral an diesem 

Standort gelagert. Das ermöglicht eine schnellere Verfügbarkeit und 

optimierte Lieferprozesse – ein klarer Vorteil für unsere Partner in 

der Region. Auch in Südamerika setzen wir unseren Wachstumskurs 

fort. Anfang 2026 zieht unser Team in Argentinien in einen neu-

en, modernen und größeren Standort in Buenos Aires um. Ebenso 

bauen wir unsere digitale Infrastruktur weiter aus. Das ERP-basierte 

Kundenportal ermöglicht unseren Kunden eine e¤ziente und trans-

parente Steuerung ihrer Warenwirtschaft. Die digitale Beratungs-

plattform „Roto City“ und unsere E-Learning-Angebote bieten pra-

xisnahe Unterstützung und Wissenstransfer.

Zum Jahreswechsel wird es einen personellen Wechsel in der Ge-

schäftsleitung der Roto Frank Vertriebs-GmbH geben. Inwieweit 
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Front door hinges, 

multi-point locks 

and thresholds, as 

well as Deventer 

door seals, can be 

precisely coordi-

nated with each 

other as system 

components.

Photo: Roto

global trends. If we summarise this with the words “more attractive” 

and “more secure”, our investment lies in our products. We offer a 

wide range of hardware and sealing solutions for all frame materials 

and opening types. Our concealed hardware supports design-orient-

ed window construction, for example. However, security solutions 

such as TiltSafe for burglary resistance in accordance with RC2 when 

the window is tilted and TiltFirst for preventing the unwanted turning 

opening of a window sash, as well as electronic access systems for 

entrance doors and motorised window drives, are also in high demand.

At the Roto site in Leinfelden-Echterdingen – as at the other Roto 

plants – the company is working on switching to its own electric-

ity supply and heat generation. How far has this project pro-

gressed and is it even possible to produce the energy for all the 

processes in the plant itself?

The Roto Group has set itself a climate target: by 2030, we will reduce 

greenhouse gas emissions across the group and worldwide by 50 per 

cent in Scope 1 and 2 compared to the base year 2022. This applies 

to our entire energy requirements, which we cover ourselves at our 

sites or purchase from energy producers if additional energy is re-

quired. In Scope 3, which covers greenhouse gas emissions from our 

upstream and downstream value chain, we are aiming for a 25 per 

cent reduction. These climate targets have been validated according 

to the SBTi standard since March 2025. With a series of targeted 

measures based on our sustainability strategy, we will thus also 

contribute to reducing the upstream greenhouse gas emissions of 

our customers and partners. Further information on this can be found 

on our website at www.roto-frank.com/en/sustainability. With 18 pro-

duction plants in different countries around the world, we have to 

comply with a wide variety of local regulations, some of which 

differ greatly in terms of technical details, duration or costs. Imple-

mentation is taking place step by step as part of our group-wide 

sustainability strategy and the aforementioned targets.

The transition to lean production, automation, driverless trans-

port systems and AI is also in full swing. Apart from the fact that 

standards are changing almost daily, especially in AI, to what 

extent can we say that the desired changes have been completed?

The topic is highly dynamic, which is precisely why we cannot speak of a 

finished state here. The changes in production, be it lean production, au-

tomation, driverless transport systems or the use of AI, are part of a con-

tinuous improvement process. We are talking about 18 plants, each of 

which is optimised individually and at the same time integrated into a 

networked overall system. This networking itself also requires ongoing ad-

justments. As you correctly pointed out, technologies such as AI, automa-

tion and digitalisation are constantly evolving and changing rapidly. That is 

precisely where their strength lies. They constantly open up new opportu-

nities for us to make processes more intelligent, efficient and sustainable.

What other measures are you taking to ensure long-term 

competitiveness and customer proximity?

We are creating modern working environments through targeted 

investments in our global location structure. This allows us to optimise 

logistical and productive processes while promoting collaboration and 

innovation. In May of this year, for example, our Turkish subsidiary 

moved into a new building. The location offers significantly more 

space for optimised logistics and an expanded exhibition and training 

area. The new office structure strengthens cross-team collaboration 

and contributes to increased productivity. In North America, Ultrafab 

is taking another strategic step towards the future at the end of the 

year: the site in Greer, South Carolina, is currently being relocated to a 

larger production facility in nearby Spartanburg. The new plant meets 

all our manufacturing requirements, offers more space and is equipped 

with state-of-the-art technology. This lays the foundation for us to 

further expand our production capacities. Hardware solutions from 

Roto North America will also be stored centrally at this location in 

future. This will enable faster availability and optimised delivery pro-
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verändert dies auch die Philosophie der Division FTT? Frischen 

Wind wird Sebastian Wagner ja durchaus mitbringen …

Sebastian Wagner kennt das Unternehmen seit 2016 und wird den 

Vertrieb mit Unterstützung des bestehenden Führungsteams und 

einer vertrauensvollen Übergabe zukunftsstark weiterentwickeln. Er 

berichtet in seiner neuen Funktion direkt an mich und wird unverän-

dert nah mit unseren Kunden zusammenarbeiten. Somit bleiben wir 

für unsere Kunden der zuverlässige und stabile Partner. An dieser 

Stelle möchte ich mich noch einmal für die hervorragende Arbeit 

von Volker Fitschen bedanken. Er hat unsere Marktregion DACH in 

den 33 Jahren seines Wirkens zu einer der erfolgreichsten innerhalb 

der Roto FTT entwickelt.

Welche neuen Marketingmaßnahmen werden den Roto Kunden in 

der DACH-Region angeboten?

Wir entwickeln unsere Marketingstrategie mit dem klaren Ziel lau-

fend weiter, unsere Partner optimal in Vertrieb und Marketing zu 

unterstützen. Als erfahrener Anbieter beherrschen wir die gesam-

te Bandbreite von klassischen Medien bis zu modernen digitalen 

Formaten. Dieses Know-how teilen wir aktiv – durch individuelle 

Beratung, praxisnahe Unterstützung und einen umfangreichen 

Marketingpool. Über das Roto Medienportal und unser neues 

Kundenportal stellen wir jederzeit technische und werbliche Pro-

duktinformationen bereit. Die digitale „Roto City“ ergänzt das 

Angebot mit interaktiven Einblicken in Produktneuheiten, Funk-

tionen und USPs. Besonders bei Produkteinführungen pro�tieren 

unsere Kunden von sofort einsetzbarem Marketingmaterial, das 

Händler und Verarbeiter bei der Integration und Vermarktung 

unserer Lösungen sowie der gezielten Vertriebsschulung unter-

stützt. Ein Schwerpunkt liegt auf gemeinsam mit unseren Kunden 

entwickeltem Content, der kanalübergreifend ausgespielt wird, 

um gezielt Impulse für Planer, Architekten, Bauherren und Ent-

scheider zu setzen.

Inwieweit werden Ihre Kunden in die Ideen neuer Produktentwick-

lungen mit einbezogen?

Die Einbindung von Kunden ist für uns ein wichtiger Schritt in der 

Entwicklung von neuen Produkten und in der De�nition von Pro-

duktanforderungen. Wir erhalten Input über Produktmanager und 

Vertriebskollegen, stimmen uns mit Kunden ab und validieren neue 

Konzepte frühzeitig mit Schlüsselkunden.

In welchem Maß spielen Automatisierung und Smarthome-Kom-

patibilität eine Rolle bei Ihrer Produktentwicklung?

Die Automatisierung in der Verarbeitung beim Kunden ist ein 

wichtiges Thema und wird bei der Gestaltung von Bauteilen be-

rücksichtigt. Einige Beispiele hierfür sind die Vorpositionierung 

und Klemmung, einfache Positionsausrichtung, gutes Handling 

mit Greifern, Identifikation, Pufferung oder Teilebereitstellung 

oder auch die Werkstückzuführung. Die Smarthome-Kompatibi-

lität ist aus Wohnräumen nicht mehr wegzudenken. Wir wollen 

hier kompatibel sein. Jedoch hat sich im Markt noch kein ein-

heitlicher Standard herausgebildet, sodass es schwierig ist, sich 

auf eine langjährige Variante festzulegen. Es gibt hierbei erste 

Tendenzen wie beispielsweise den Standard Matter. Wichtig ist 

aber auch, die verschiedenen Datensicherheitsvorschriften ein-

zuhalten.

Und wie wirken sich aktuelle politische Rahmenbedingungen und 

gesetzliche Vorgaben – etwa die EU-Gebäuderichtlinie, Energie-

e�zienzstandards oder das Lieferkettengesetz – auf Ihre Pro-

duktentwicklung und Unternehmensstrategie aus?

Nachhaltigkeit ist für uns ein tief in der Unternehmensstrategie 

verankertes Prinzip. Bereits 2020 haben wir die Verwendung blei-

haltiger Rohsto�e – größer als 0,1 Prozent – für Neuentwicklungen 

ausgeschlossen und arbeiten seither aktiv an der Substitution be-

stehender Materialien durch bleifreie Alternativen. Wir haben ein 

ureigenes Interesse daran, bei unseren Produkten auf geringen 

Energieeinsatz und moderne Werksto�e zu setzen. Bestimmungen 

bezüglich der Recyclinganteile in Werksto�en oder diverse Recy-

cling-Vorgaben können die Produktentwicklung natürlich vor Heraus-

forderungen stellen. Aber das gehört zur Produktentwicklung dazu 

– und es ist auch das Abwechslungsreiche und Spannende daran.

Welche Trends und strategischen Herausforderungen sehen Sie für 

Ihr Unternehmen und die Branche in den nächsten Jahren?

Wir stellen fest, dass die Themen verdeckt liegende Beschläge, iso-

lierende Schiebefenster und Sicherheitslösungen zunehmend an 

Bedeutung gewinnen. Darüber hinaus sind serielle Bauweisen und 

energiee¡ziente Produkte gefragt. Unsere Kunden erwarten Ver-

fügbarkeit, Stabilität, maßgeschneiderte Lösungen und digitale Ser-

vices. Aber auch übergeordnete Themen wie die Geopolitik, Bauver-

ordnungen und der Fachkräftemangel bleiben uns allen als zentrale 

Herausforderungen erhalten.

Mit ein paar Monaten Abstand: Wie fällt Ihr Fazit zur zurückliegen-

den Bau 2025 in München aus?

Für uns war die Messe sehr erfolgreich. Wir haben erkennen kön-

nen, dass unsere Kunden weiterhin das Gespräch suchen und sich 

über die Produktneuheiten am Messestand informieren wollen. Da-

rüber hinaus interessierten sie aber auch Themen wie Lieferzuver-

lässigkeit, Internationalität und Nachhaltigkeit.

Wie sieht es generell mit dem Commitment hinsichtlich der ein-

schlägigen Branchenmessen aus, speziell in Deutschland?

Für uns steht de�nitiv fest, dass wir den beiden Leitmessen Fenster-

bau Frontale in Nürnberg und der Bau in München als ausstellendes 

Unternehmen treu bleiben.

Welche Erwartungen haben Sie an die Politik, um die Wettbe-

werbsfähigkeit der Branche langfristig zu sichern?

Wir wünschen uns vor allem einen spürbaren Abbau bürokratischer 

Hürden sowie deutlich vereinfachte Verfahren bei Baugenehmi-

gungen. Das Potenzial für derartige Programme ist unserer Ansicht 

nach vorhanden. Darüber hinaus sollte die Politik weniger auf starre 

Vorgaben und Regulierungen setzen, sondern gezielt Fördermittel 

bereitstellen, um die Bauwirtschaft nachhaltig zu stärken und Inno-

vationen zu ermöglichen. Dazu ist auch bei den politisch handeln-

den Personen ein betriebswirtschaftliches Verständnis notwendig. 

Generell sollte sich die Politik mit marktregulatorischen Tendenzen 

zurückhalten, denn die Märkte regulieren sich in der Regel selbst.

Herr Sander, wir danken Ihnen herzlich für das Gespräch!    

https://ftt.roto-frank.com/de-de
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cesses – a clear advantage for our partners in the region. We are also 

continuing our growth course in South America. At the beginning of 

2026, our team in Argentina will move to a new, modern and larger 

location in Buenos Aires. We are also continuing to expand our digital 

infrastructure. The ERP-based customer portal enables our customers 

to manage their inventory efficiently and transparently. The digital 

consulting platform Roto City and our e-learning offerings provide 

practical support and knowledge transfer.

At the turn of the year, there will be a change in the management 

of Roto Frank Vertriebs-GmbH. To what extent will this also 

change the philosophy of Roto Window & Door Technology? 

Sebastian Wagner will certainly bring a breath of fresh air ...

Sebastian Wagner has been with the company since 2016 and will 

continue to develop the sales department with the support of the 

existing management team and a smooth handover. In his new role, 

he will report directly to me and will continue to work closely with our 

customers. This means that we will remain a reliable and stable 

partner for our customers. I would like to take this opportunity to 

thank Volker Fitschen once again for his outstanding work. During 

his 33 years with us, he has developed our DACH market region into 

one of the most successful within Roto Window & Door Technology.

What new marketing measures will be offered to Roto customers 

in the DACH region?

We are continuously developing our marketing strategy with the clear 

goal of providing our partners with optimal support in sales and mar-

keting. As an experienced provider, we have mastered the entire 

spectrum from classic media to modern digital formats. We actively 

share this expertise through individual consulting, practical support 

and a comprehensive marketing pool. We provide technical and pro-

motional product information at any time via the Roto media portal 

and our new customer portal. The digital Roto City complements the 

offering with interactive insights into new products, features and 

USPs. Especially when launching new products, our customers ben-

efit from ready-to-use marketing material that supports dealers and 

fabricators in integrating and marketing our solutions, as well as 

targeted sales training. One focus is on content developed jointly with 

our customers, which is played out across all channels in order to 

provide targeted inspiration for planners, architects, builders and 

decision-makers.

To what extent are your customers involved in the ideas for new 

product developments?

Involving customers is an important step for us in the development of 

new products and in defining product requirements. We receive input 

from product managers and sales colleagues, consult with customers 

and validate new concepts at an early stage with key customers.

To what extent do automation and smart home compatibility 

play a role in your product development?

Automation in customer processing is an important issue and is taken 

into account in the design of components. Some examples of this are 

pre-positioning and clamping, simple position alignment, good han-

dling with grippers, identification, buffering or parts provision, and 

workpiece feeding. Smart home compatibility has become an integral 

part of living spaces. We want to be compatible here. However, no 

uniform standard has yet emerged in the market, making it difficult to 

commit to a long-term variant. There are initial trends in this area, 

such as the Matter standard. However, it is also important to comply 

with the various data security regulations.

And how do current political conditions and legal requirements 

– such as the EU Buildings Directive, energy efficiency standards 

or the Supply Chain Act – affect your product development and 

corporate strategy?

Sustainability is a principle deeply rooted in our corporate strategy. 

Back in 2020, we ruled out the use of raw materials containing lead – 

greater than 0.1 per cent – for new developments and have been ac-

tively working ever since to replace existing materials with lead-free 

alternatives. We have a vested interest in using low energy consumption 

and modern materials in our products. Regulations regarding the re-

cycled content in materials or various recycling requirements can, of 

course, pose challenges for product development. But that is part of 

pro-duct development – and it is also what makes it so varied and 

exciting.

What trends and strategic challenges do you see for your 

company and the industry in the coming years?

We are seeing that concealed hardware, insulated sliding windows 

and security solutions are becoming increasingly important. In addi-

tion, serial construction methods and energy-efficient products are 

in  demand. Our customers expect availability, stability, tailor-made 

solutions and digital services. But overarching issues such as geo

politics, building regulations and the shortage of skilled workers also 

remain key challenges for all of us. 

With a few months’ hindsight, what is your conclusion about the 

recent BAU 2025 trade fair in Munich?

For us, the trade fair was very successful. We saw that our customers 

still want to talk to us and find out about new products at our stand. 

They were also interested in topics such as delivery reliability, inter

nationality and sustainability.

What is the general commitment to relevant trade fairs, espe

cially in Germany?

For us, it is definitely clear that we will remain loyal to the two 

leading  trade fairs, Fensterbau Frontale in Nuremberg and BAU in   

Munich, as an exhibiting company.

What are your expectations of politicians in terms of ensuring 

the long-term competitiveness of the industry?

Above all, we would like to see a noticeable reduction in bureaucratic 

hurdles and significantly simplified procedures for building permits. 

In  our opinion, the potential for such programs exists. In addition, 

politicians should focus less on rigid guidelines and regulations and 

instead provide targeted subsidies to strengthen the construction in-

dustry in the long term and enable innovation. This also requires 

politicians to have an understanding of business management. In 

general, politicians should refrain from market regulation, as markets 

tend to regulate themselves. 

Mr Sander, thank you very much for talking to us!

www.roto-frank.com
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Die im ersten Teil dieser Titelgeschichte 

bereits angesprochene Systemkompetenz 

wird in diesem Teil vertieft. Dabei beleuch-

ten die handelnden Personen die Philoso-

phie dahinter näher. Auf der Produktseite 

wird diese durch die Markteinführung der 

neuen verdeckt liegenden Bandseite „Roto 

NX  | C“ verdeutlicht. Neben den Beschlag-

lösungen des Herstellers aus Leinfelden-

Echterdingen zählt ebenso das Angebot an 

Dichtungen zum Perfect Match und somit 

zur System- beziehungsweise Umstellkom-

petenz. Schlussendlich sollen auch die Kun-

den von Roto zu Wort kommen, denn diese 

kommen tagtäglich mit den Lösungen des 

Beschlagherstellers in Kontakt. Zur Umstell- 

beziehungsweise Systemkompetenz von 

Roto sowie der dazugehörigen Betreuung 

geben die Putz Fenster & Haustüren Design 

GmbH, die Schmidt-Fenster GmbH und die 

smartwindows AG Auskunft.

Experten des Roto Lean Managements der Roto Frank FTT Vertriebs-GmbH.

Fotos (sofern nicht anders angegeben): Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH

Sebastian Wagner.    Foto: Roto FTT

Partnerschaft 
mit Langfrist-
Perspektive

Roto FTT als Impulsgeber 

für die Fenster- und Türenfertigung

Für Volker Fitschen, Geschäftsleiter der Roto-

Vertriebsregion DACH, steht fest: „Gerade in 

herausfordernden Zeiten können unsere 

Kunden sicher sein, mit Roto den richtigen 

Partner gewählt zu haben, denn Roto liefert 

mehr als Technik. Roto liefert Zukunftssicher-

heit. Hierbei unterstützen wir Fenster- und 

Türenhersteller in Deutschland, Österreich 

und in der Schweiz mit Kompetenz, die weit 

über das Produkt hinausgeht. Die Kombina-

tion aus technischer Expertise, digitaler Kom-

petenz und konsequenter Kundenorientie-

rung macht Roto zum idealen Partner für 

Hersteller, die ihr Unternehmen und ihre Pro-

zesse zukunftssicher gestalten wollen.“

„Neben den Produkten ist vor allem die Art 

und Weise bemerkenswert, wie wir unsere 

Partner bei einer Umstellung auf den Perfect 

Match aus Beschlag und Dichtung begleiten. 

Mit dem Roto Lean Management und dem 

Datenservice stehen erfahrene Experten be-

reit, die Verarbeiter von der ersten Pro�lprü-

fung bis zur Serienfertigung unterstützen“, 

informiert Fitschen.

Die Umstellung auf Roto-Beschlagsysteme 

und Deventer-Dichtpro�le erfolge struktu-

riert, zügig und mit maximaler Prozesssicher-

heit, so das Unternehmen. Das Ziel ist es, 

Produktionsanlagen schnellstmöglich verfüg-

bar zu machen und potenzielle Risiken auf ein 

absolutes Minimum zu reduzieren. Dabei 

werden nicht nur die Maschinendaten indivi-

duell aufbereitet, sondern bestehende Ferti-

gungsabläufe zukunftssichernd optimiert.

„Fenster- und Türenhersteller sollen durch 

die Umstellung auf Roto nicht nur von unse-

rer hohen Produktqualität pro�tieren, son-
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Sebastian Wagner. � Photo: Roto

Experts from Roto Lean Management at Roto Frank FTT Vertriebs-GmbH.  

Photos (unless otherwise stated): Roto Frank Fenster- und Türtechnologie GmbH

Roto as a driving force for window

and door manufacturing

Partnership  
with a  
long-term  
perspective

The system expertise already men-

tioned in the first part of this cover story 

is explored in greater depth in this sec-

tion. The people involved shed more 

light on the philosophy behind it. On the 

product side, this is illustrated by the 

market launch of the new concealed 

hinge side Roto NX | C. In addition to 

the hardware solutions from the manu-

facturer in Leinfelden-Echterdingen, 

the range of seals also contribute to the 

Perfect Match and thus to system and 

conversion expertise. Finally, Roto’s 

customers also have their say, as they 

are in daily contact with the solutions 

offered by the hardware manufacturer on 

a daily basis. Putz Fenster & Haustüren 

Design GmbH, Schmidt-Fenster GmbH 

and smartwindows AG provide informa-

tion about Roto’s conversion and system 

expertise and the associated support.

For Volker Fitschen, Managing Director of the 

Roto sales region DACH, one thing is certain: 

“Especially in challenging times, our custom-

ers can be secure in knowing that they have 

chosen the right partner in Roto, because 

Roto  delivers more than just technology. 

Roto delivers future security. We support win-

dow and door manufacturers in Germany, 

Austria and Switzerland with expertise that 

goes far beyond the product itself. The combi-

nation of technical expertise, digital compe-

tence and consistent customer focus makes 

Roto the ideal partner for manufacturers who 

want to future-proof their companies and 

processes.”

“In addition to the products, what is particular-

ly remarkable is the way in which we support 

our partners in switching to the Perfect Match 

of hardware and seals. With Roto Lean Man-

agement and the Data Service, experienced 

experts are on hand to support fabricators 

from the initial profile inspection to series pro-

duction,” says Fitschen.

The switch to Roto hardware systems and 

Deventer sealing profiles is carried out in a 

structured, rapid manner and with maximum 

process reliability, according to the company. 

The aim is to make production facilities availa-

ble as quickly as possible and to reduce poten-

tial risks to an absolute minimum. Not only is 
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„Roto NX | C“ verschwindet unsichtbar in einer Vielzahl an Fensterpro�len, 

Formaten und Ausführungsvarianten.

V. l.: Theresa, Johann und Carolin Putz aus der Geschäftsführung der Putz Fenster & Haustüren 

Design GmbH (Büchlberg, Deutschland).           Foto: Putz Fenster & Haustüren

dern gleichzeitig spürbaren Mehrwert und 

messbare E	zienzgewinne in ihrer Fertigung 

erzielen. Deshalb analysieren wir gemeinsam 

ihre Prozesse, optimieren Datenstrukturen 

und sorgen für eine reibungslose Integration 

in die Maschinenumgebung“, ergänzt Sebas-

tian Wagner, der zum anstehenden Jahres-

wechsel Fitschen als Geschäftsleiter der 

Roto-Vertriebsregion DACH ablösen wird. Nä-

heres dazu erfahren Sie im Interview mit bei-

den im vierten Teil dieser Titelgeschichte.

Tempo und Sicherheit in der Fertigung

Ein aktuelles Beispiel für Know-how und In-

novationskraft ist die jüngste Markteinfüh-

rung der verdeckt liegenden Bandseite 

„Roto NX | C“. Sie ergänzt das modulare Dreh-

kipp-Beschlagsystem „Roto NX“ um eine Lö-

sung, die Verarbeitern Montagefreundlich-

keit, Tragkraft und Design bietet. Die Kombi-

nation mit den exakt abgestimmten Deven-

ter-Dichtungen sorgt für eine durchgängige 

Dichtebene, die sowohl Wärme- als auch 

Schallschutz deutlich verbessert. Gleichzeitig 

ermöglicht sie eine �ächenbündige Optik, die 

im designorientierten Fensterbau zuneh-

mend gefragt ist.

Fitschen zieht eine positive Bilanz: „Viele Ver-

arbeiter konnten dank der hohen Gleichteile-

verwendung und der durchdachten Beschlag-

technik bereits in kürzester Zeit umstellen. 

Die reibungslose Integration in bestehende 

Fertigungsprozesse der Verarbeiter wurde 

bei der Beschlagentwicklung von Anfang an 

berücksichtigt. Das Ergebnis: spürbare E	zi-

enzgewinne und Prozesssicherheit in der Pro-

duktion unserer Kunden.“

Beschlag und Dichtung perfekt abge-

stimmt

Die Kombination aus Roto-Beschlägen und 

Deventer-Dichtungen ist dabei mehr als ein 

technisches Detail. Sie ist ein strategischer 

Vorteil. Bereits in der Entwicklungsphase 

werden beide Komponenten exakt aufeinan-

der abgestimmt. Das führt zu einer gleich-

mäßigen Druckverteilung, leichtgängigen 

Bedienung und dauerhaft hohen Dichtigkeit 

der Fenster und Türen. „Für Verarbeiter be-

deutet das ein in jeder Hinsicht technisch 

abgestimmtes System sowie einen An-

sprechpartner für alle Fragen rund um Be-

schlag und Dichtung. Für Endkunden ent-

steht daraus ein spürbarer Mehrwert bei 

Komfort, Sicherheit und Energiee	zienz“, 

fasst Wagner zusammen.

Kundenstimmen zur Umstell-/System-

kompetenz

Putz Fenster & Haustüren Design GmbH

(Büchlberg, Deutschland)

Johann Putz, Geschäftsführer Putz Fenster & 

Haustüren: „Wenn wir Optimierungspotenzi-

ale in unserer Fertigung erkennen, ist Roto 

sofort zur Stelle – und das seit über 20 Jahren. 

Kompetent, lösungsorientiert und praxisnah. 

Gemeinsam haben wir zahlreiche Verbesse-

rungen umgesetzt, etwa zur Rationalisierung 

in der Holzfertigung. Unsere Ideen ¥nden Ge-

hör und führen zu konkreten, umsetzbaren 

Lösungen. Das ist gelebte Partnerschaft. Mit 

Roto fühlen wir uns auch für die Zukunft bes-

tens aufgestellt. Der Markt verändert sich 

stetig. Wir können flexibel reagieren und 

neue Konzepte entwickeln. Besonders wich-

tig ist mir dabei, die nächste Generation – 

meine beiden Töchter Theresa und Carolin, 

die bereits in der Geschäftsleitung mitarbei-

ten – ¥t für die Zukunft zu machen.“

Theresa Putz, Geschäftsführerin Putz Fenster 

& Haustüren: „Die Kombination aus Beschlag 

und Dichtung aus einer Hand bringt für uns 

klare Vorteile mit sich: Selbst bei technisch 

anspruchsvollen Anforderungen erzielen wir 

dank perfekt aufeinander abgestimmter Sys-

teme exzellente Ergebnisse. So konnten wir 

mit einem System auf Basis von fünf Millime-

ter Falzluft hervorragende Prüfwerte bei 

Luft- und Schlagregendichtigkeit erreichen 

bei gleichzeitig bestem Bedienkomfort. Das 

ist ein starkes Argument für Qualität. Gleich-

zeitig reduziert sich durch die Bündelung bei 
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From left: Theresa, Johann and Carolin Putz from the Management Team at Putz Fenster & Haus- 

türen Design GmbH (Büchlberg, Germany). � Photo: Putz Fenster & Haustüren

Roto NX | C disappears invisibly into a wide range of window profiles,  

formats and design variants.

the machine data prepared individually, but 

existing production processes are also opti-

mized to ensure they are future-proof.

“By switching to Roto, window and door man-

ufacturers will not only benefit from our high 

product quality, but also achieve tangible 

added value and measurable efficiency gains 

in their production. That’s why we work 

with them to analyse their processes, optimise 

data structures and ensure smooth inte

gration  into the machine environment,” adds 

Sebastian Wagner, who will replace Fitschen 

as Managing Director of the Roto DACH sales 

region at the turn of the year. You can find out 

more in the interview with both of them in the 

fourth part of this cover story.

Speed and security in production

A current example of expertise and innovative 

strength is the recent market launch of the 

concealed hinge side Roto NX | C. It com

plements the modular Tilt&Turn hardware sys-

tem Roto NX with a solution that offers fabri-

cators ease of installation, load bearing 

capacity and design. The combination with the 

precisely matched Deventer seals ensures 

a  continuous sealing level that significantly 

improves both thermal and sound insulation. 

At  the same time, it enables a flush with the 

surface appearance, which is increasingly 

in demand in the design-oriented fenestration 

industry.

Fitschen draws a positive conclusion: “Thanks 

to the high use of standardized parts and the 

well-thought-out hardware technology, many 

fabricators were able to make the switch in a 

very short time. The smooth integration into 

existing manufacturing processes was taken 

into account from the outset in the develop-

ment of the fittings. The result: noticeable 

efficiency gains and process reliability in our 

customers’ production.”

Hardware and seals perfectly matched

The combination of Roto hardware and Deven-

ter seals is more than just a technical detail. 

It  is a strategic advantage. Both components 

are precisely coordinated with each other right 

from the development phase this results in 

even pressure distribution, smooth operation 

and permanently high sealing of the windows 

and doors. “For fabricators, this means a tech-

nically coordinated system in every respect 

and a single point of contact for all questions 

relating to hardware and seals. For end 

to and lead to concrete, implementable solu-

tions. That is partnership in action. With Roto, 

we feel well positioned for the future. The mar-

ket is constantly changing. We can react flexi-

bly and develop new concepts. It is particularly 

important to me to prepare the next genera-

tion – my two daughters Theresa and Carolin, 

who are already working in management – for 

the future.”

Theresa Putz, Managing Director of Putz Fens

ter & Haustüren: “The combination of hard-

ware and seals from a single source brings us 

clear advantages: even with technically de-

manding requirements, we achieve excellent 

results thanks to perfectly coordinated sys-

tems. This enabled us to achieve excellent test 

customers, this results in noticeable added 

value in terms of comfort, security and energy 

efficiency,” Wagner summarizes.

Customer testimonials on conversion/

system expertise 

Putz Fenster & Haustüren Design GmbH 

(Büchlberg, Germany)

Johann Putz, Managing Director of Putz 

Fenster & Haustüren: “When we identify po-

tential for optimization in our production, Roto 

is immediately on hand – and has been for 

over 20 years. Competent, solution-oriented 

and practical. Together, we have implemented 

numerous improvements, such as rationaliza-

tion in wood production. Our ideas are listened 
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Adrian Schlumpf, Geschäftsleiter und 

Mitinhaber der smartwindows AG, (Müllheim,

Schweiz).      Foto: smartwindows AG
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Linus Schmidt, Geschäftsleiter der Schmidt-

Fenster GmbH (Visbek, Deutschland).

Foto: Schmidt-Fenster GmbH

einem Lieferanten die Zahl der Schnittstellen. 

Das vereinfacht die Bescha
ung und spart 

wertvolle Zeit.“

Carolin Putz, Geschäftsführerin Putz Fenster 

& Haustüren: „Auch der Roto Datenservice ist 

für uns ein echter Mehrwert. Zu neuen Arti-

keln erhalten wir zuverlässig die passenden 

Maschinendaten – schnell, vollständig und 

exakt auf unsere Systeme abgestimmt. So si-

chern wir die E�zienz unserer Fertigung und 

vermeiden unnötige Stillstände oder Nachar-

beiten. Die hohe Produktqualität und die 

durchdachten, praxisnahen Lösungen von 

Roto unterstützen uns dabei, unser Sortiment 

kontinuierlich weiterzuentwickeln – mit sinn-

voller Funktions- und Designvielfalt, ohne da-

bei die E�zienz in der Verarbeitung aus dem 

Blick zu verlieren. Der intensive Austausch 

mit Roto ist hierfür ein zentraler Baustein.“

Schmidt-Fenster GmbH (Visbek,

Deutschland)

Linus Schmidt, Geschäftsleiter der Schmidt-

Fenster GmbH (Visbek): „Wir erfüllen seit 

Jahrzehnten sehr erfolgreich die Wünsche 

von Architekten und Bauherren mit Quali-

tätsprodukten. Dabei spielen Beschlaglösun-

gen von Roto und jetzt auch Deventer-Dich-

tungen eine wichtige Rolle. Unsere Ansprü-

che an die Dichtigkeit von Fenstern und 

Türen, aber auch an die Langlebigkeit und 

den Bedienkomfort sind hoch. Deventer er-

füllt diese Ansprüche ebenso wie Roto. Das 

haben Prüfungen vor der Umstellung im letz-

ten Jahr eindeutig bewiesen. Gleichzeitig sind 

die Deventer-Dichtungen natürlich optimal 

auf die Roto-Beschläge abgestimmt, mit de-

nen wir Drehkipp- und Schiebeelemente fer-

tigen. Die Logistik rund um die neuen Dich-

tungen wurde von Roto komplett vorbereitet 

und unsere Mitarbeiter loben deren Verarbei-

tungsfreundlichkeit. Sie sprechen von einer 

spürbar hohen Qualität, die die Montage er-

leichtert. Insofern können wir bestätigen: Be-

schläge von Roto plus Dichtungen von Deven-

ter ergeben wirklich einen Perfect Match. Für 

E�zienz in der Zusammenarbeit sorgt die 

Tatsache, dass wir einen festen, sehr erfahre-

nen und engagierten Ansprechpartner für 

alle Anliegen im Roto-Vertrieb haben. Er 

kümmert sich persönlich und bindet bei wei-

terführenden Fragen zur Prozessoptimierung 

gezielt die Spezialisten aus dem Lean-Ma-

nagement und dem Datenservice ein, zum 

Beispiel bei der Aufbereitung von Stammda-

ten für die Vollautomatisierung oder bei der 

Umsetzung einer schlanken Lagerführung. 

Wir fühlen uns rundum optimal betreut. Die 

Partnerschaft mit Roto hat die Produktent-

wicklungen der letzten Jahre – wie beispiels-

weise unsere �ächenbündigen pure[wood]-

Fenster – ebenso wie unsere Fertigungspro-

zesse positiv beein�usst. Seit 20 Jahren 

sprechen wir o
en über jede Idee und setzen 

gemeinsam um. Und so wird es bleiben. Nach 

der erfolgreichen Umstellung auf die Deven-

ter-Dichtungen folgt in Kürze die Umstellung 

auf die aus unserer Sicht sehr gelungene ver-

deckt liegende Bandseite „Roto NX | C“. Sie 

überzeugt uns in Sachen Design für unsere 

innenbündigen Drehkippfenster und setzt in 

Kombination mit ihrer Montagefreundlich-

keit neue Maßstäbe.“

smartwindows AG (Müllheim, Schweiz)

Adrian Schlumpf, Geschäftsleiter und Mitin-

haber der smartwindows AG: „Beschlag und 

Dichtung aus einer Hand – das ist für uns ge-

lebte Praxis und echter Mehrwert. Seit der 

Gründung der smartwindows AG im Jahr 

2020 setzen wir konsequent auf Roto-Be-

schlagtechnik und Deventer Dichtungssys-

teme. Die persönliche Zusammenarbeit mit 

Roto reicht für mich sogar bis ins Jahr 1997 

zurück. Sie ist geprägt von Vertrauen, Ver-

lässlichkeit und Innovationskraft. Die Kombi-

nation von Beschlag und Dichtung aus einer 

Hand bringt für uns klare Vorteile: In der Be-

scha
ung pro¬tieren wir von kurzen Wegen, 

direkter Kommunikation und einer engen 

persönlichen Bindung zu den Ansprechpart-

nern. Das spart Zeit und scha
t E�zienz. In 

der Verarbeitung zahlt sich die abgestimmte 

Systemlösung aus: Toleranzen und Verstell-

wege lassen sich optimal aufeinander ab-

stimmen, was die Qualität unserer Fenster 

und Türen deutlich erhöht. Für die Entwick-

lung eines marktorientierten Produktpro-

gramms ist das Zusammenspiel von Dichtung 

und Beschlag essenziell. Roto liefert hier die 

perfekte Basis. Die Umstellung auf „Roto NX“ 

haben wir in zwei Produktionswerken erfolg-

reich umgesetzt: in Müllheim (Kanton Thur-

gau) für Holz- und Holz/Aluminium-Fenster 

sowie in Mörschwil (Kanton St. Gallen) für 

Kunststo
-Fenster. Roto hat dabei unsere in-

ternen Ressourcen und Zeitpläne berücksich-

tigt und uns mit einem abgestimmten, zeitlich 

versetzten Rollout hervorragend unterstützt. 

Besonders hervorheben möchte ich die enga-

gierte Begleitung durch die Teams in Deutsch-

land und der Schweiz. Viele langjährige Bezie-

hungen haben hier den Unterschied gemacht. 

Auch in puncto Produktionsqualität und E�-

zienz sehen wir klare Fortschritte. Unsere An-

forderungen werden in Gesprächen aufge-

nommen und praxisnah umgesetzt. Roto 

zeigt sich zudem besonders innovativ in der 

Logistik und bei kundenspezi¬schen Entwick-

lungen – immer nah am Kunden. Servicean-

gebote wie das ITC-Prüfzentrum nutzen wir 

bereits und schätzen sie sehr. Weitere Leis-

tungen wie „Roto Con Orders“ oder der E-

Campus sind uns teilweise noch zu wenig be-

kannt. Hier sehen wir Potenzial, künftig noch 

stärker zu pro¬tieren.“    

https://ftt.roto-frank.com/de-de
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Linus Schmidt, Managing Director of 

Schmidt-Fenster GmbH (Visbek, Germany).

Photo: Schmidt-Fenster GmbH

Adrian Schlumpf, Managing Director 

and co-owner of smartwindows AG, 

(Müllheim, Switzerland).�  

Photo: smartwindows AG

results for air and driving rain tightness with a 

system based on a five-millimetre rebate clear-

ance, while also offering optimum operating 

convenience. That is a strong argument for 

quality. At the same time, bundling with one 

supplier reduces the number of interfaces. 

This simplifies procurement and saves valua-

ble time.”

Carolin Putz, Managing Director of Putz Fens

ter & Haustüren: “The Roto data service also 

provides us with real added value. We receive 

reliable machine data for new items – quickly, 

completely and tailored precisely to our sys-

tems. This enables us to ensure the efficiency 

of our production and avoid unnecessary 

downtime or rework. The high product quality 

and well-thought-out, practical solutions from 

Roto help us to continuously develop our prod-

uct range – with a useful variety of functions 

and designs, without losing sight of efficiency 

in processing. The intensive exchange with 

Roto is a central component of this.”

Schmidt-Fenster GmbH  

(Visbek, Germany)

Linus Schmidt, Managing Director of 

Schmidt-Fenster GmbH (Visbek): “We have 

been very successful in meeting the require-

ments of architects and builders with quality 

products for decades. Hardware solutions 

from Roto and now also Deventer seals play 

an important role in this. We have high stand-

ards when it comes to the sealing of windows 

and doors, as well as their durability and oper-

ating convenience. Deventer meets these re-

quirements, as does Roto. This was clearly 

demonstrated by tests carried out before the 

changeover last year. At the same time, 

Deventer seals are of course optimally 

matched to the Roto hardware we use for the 

production of tilt-turn and sliding elements. 

The logistics surrounding the new seals were 

completely prepared by Roto, and our employ-

ees praise their ease of processing. They speak 

of a noticeably high quality that makes instal-

lation easier. In this respect, we can confirm 

that Roto hardware plus Deventer seals really 

do make a Perfect Match. Efficiency in our col-

laboration is ensured by the fact that we have 

a permanent, very experienced and commit-

ted contact person for all matters relating to 

Roto sales. He takes care of things personally 

and, if there are any further questions about 

process optimisation, he specifically involves 

specialists from lean management and data 

service, for example when preparing master 

data for full automation or implementing lean 

warehouse management. We feel that we are 

receiving the best possible support. The part-

nership with Roto has had a positive influence 

on product developments in recent years – 

such as our flush with the surface pure[wood] 

windows – as well as our manufacturing pro-

cesses. For 20 years, we have been openly 

discussing every idea and implementing them 

together. And that’s how it will stay. Following 

the successful switch to Deventer seals, we 

will soon be switching to the concealed hinge 

side Roto NX | C, which we consider to be very 

successful. We are impressed by its design for 

our flush-mounted tilt-turn windows and, in 

combination with its ease of installation, sets 

new standards.

smartwindows AG  

(Müllheim, Switzerland)

Adrian Schlumpf, Managing Director and 

co-owner of smartwindows AG: “Hardware 

and seals from a single source – for us, this is 

standard practice and offers real added value. 

Since the founding of smartwindows AG in 

2020, we are consistently focusing on Roto 

hardware technology and Deventer sealing 

systems. My personal collaboration with Roto 

dates back to 1997. It is characterised by trust, 

reliability and innovative strength. The combi-

nation of hardware and seals from a single 

source brings us clear advantages: in procure-

ment, we benefit from short distances, direct 

communication and a close personal relation-

ship with our contacts. This saves time and 

creates efficiency. The coordinated system 

solution pays off in processing: tolerances and 

adjustment distances can be optimally coordi-

nated, which significantly increases the quality 

of our windows and doors. The interaction be-

tween seals and hardware is essential for the 

development of a market-oriented product 

range. Roto provides the perfect basis for this. 

We have successfully implemented the switch 

to Roto NX in two production plants in Müll-

heim (canton of Thurgau) for timber and tim-

ber/aluminium windows and in Mörschwil 

(canton of St. Gallen) for PVC windows. Roto 

took our internal resources and schedules into 

account and provided us with excellent sup-

port with a coordinated, staggered rollout. I 

would particularly like to highlight the dedicat-

ed support provided by the teams in Germany 

and Switzerland. Many long-standing relation-

ships have made all the difference here. We 

are also seeing clear progress in terms of pro-

duction quality and efficiency. Our require-

ments are taken on board in discussions and 

implemented in a practical manner. Roto is 

also particularly innovative in logistics and 

customer-specific developments – always 

close to the customer. We already use and val-

ue them highly. We are not yet fully familiar 

with other services such as Roto Con Orders 

or the E-Campus. We see potential here to 

benefit even more in the future.”
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Zum Jahresende 2025 steht bei der Roto Frank Fenster- und 

Türtechnologie GmbH (Roto FTT) eine bedeutende personelle 

Veränderung an: Volker Fitschen, seit 2009 Geschäftsleiter der 

Vertriebsregion DACH, wird sich nach über drei Jahrzehnten im 

Unternehmen in den wohlverdienten Ruhestand verabschieden. 

Unter seiner Führung hat sich die DACH-Region bei Roto erfolg-

reich weiterentwickelt und maßgeblich zum Wachstum der Unter-

nehmensgruppe beigetragen. Mit Sebastian Wagner übernimmt 

zum 1. Januar 2026 ein erfahrener Vertriebspro� aus den eigenen 

Reihen die Verantwortung für das Geschäftsgebiet DACH. Die 

Nachfolgeregelung steht für Kontinuität, aber auch für neue Im-

pulse in einem sich wandelnden Marktumfeld.

Welche strategischen Ziele verfolgt Roto mit der Nachfolgerege-

lung in der DACH-Geschäftsleitung?

Volker Fitschen: Mit Sebastian Wagner als neuem Geschäftsleiter 

der Vertriebsregion DACH setzen wir bewusst auf Kontinuität und 

gleichzeitig auf neue Impulse aus den eigenen Reihen. Sebastian 

Wagner kennt die Märkte, Kunden und internen Prozesse bestens 

und bringt durch seine bisherige Verantwortung als Leiter Key Ac-

count Management und Vertriebssteuerung wertvolle Erfahrun-

gen mit.

Sebastian Wagner: Strategisch wollen wir die erfolgreiche Entwick-

lung der letzten Jahre fortsetzen – insbesondere durch die Stärkung 

unserer Rolle als Lösungsanbieter, die konsequente Ausrichtung auf 

Kundenbedürfnisse und die Weiterentwicklung unserer Services im 

Bereich Digitalisierung und Prozessoptimierung.

Herr Wagner, welche Erfahrungen bringen Sie mit, die Sie für die 

neue Rolle quali�zieren?

Wagner: Ich bin seit 2016 Teil der Roto-Organisation und habe in 

dieser Zeit verschiedene vertriebliche Aufgaben übernommen, 

„Mir war es wichtig, den Übergang frühzeitig und 

strukturiert vorzubereiten“, betont Volker Fitschen (l.). 

Sebastian Wagner ergänzt: „Die personelle Kontinuität 

sorgt dafür, dass unsere Kunden und Partner auf 

Verlässlichkeit und Klarheit bauen können.“

Foto: Roto FTT

„Setzen bewusst 
auf Kontinuität und 
neue Impulse aus 
den eigenen Reihen“

bauelemente bau im Gespräch mit Volker Fitschen 

und Sebastian Wagner, beide Roto Frank FTT Vertriebs-GmbH

zuletzt die Verantwortung für das Key Account Management und 

die Vertriebssteuerung DACH. In diesen Funktionen konnte ich ge-

meinsam mit meinem Team wichtige Impulse setzen, etwa bei der 

Optimierung unserer Prozesse, der Stärkung strategischer Kunden-

beziehungen und der Weiterentwicklung datenbasierter Services. 

Besonders erfreulich ist, dass wir in dieser Zeit zahlreiche Kunden 

bei der E�zienzsteigerung ihrer Produktionsprozesse wirkungsvoll 

unterstützen konnten. Ein Erfolg, der nicht zuletzt auf die enge Zu-

sammenarbeit und das Vertrauen unserer Partner zurückzuführen 

ist. Darüber hinaus konnten wir einige neue Kunden für Roto gewin-

nen, was die Relevanz und Wettbewerbsfähigkeit unserer Lösungen 

unterstreicht.

Wie gestalten Sie den Übergang, um Kontinuität und Stabilität zu 

gewährleisten?

Fitschen: Mir war es wichtig, den Übergang frühzeitig und struk-

turiert vorzubereiten. Sebastian Wagner und ich arbeiten bereits 

seit vielen Jahren zusammen, sodass neben der Übergabe fachlicher 

Themen insbesondere gewachsene Kundenbeziehungen und strate-

gische Zusammenhänge einen soliden Übergang �nden.

Wagner: Die personelle Kontinuität innerhalb der Organisation 

sorgt dafür, dass unsere Kunden und Partner auf Verlässlichkeit 

und Klarheit bauen können. Unser Ziel ist es, nicht nur Stabilität 

zu sichern, sondern auch die Zukunftssicherheit für unsere Kunden 

zu stärken – durch verlässliche Partnerschaft, innovative Lösungen 

und ein umfassendes Verständnis für die Herausforderungen von 

morgen.

Herr Fitschen, Herr Wagner, 

wir danken Ihnen herzlich für das Gespräch!    

https://ftt.roto-frank.com/de-de
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At the end of 2025, Roto Frank Fenster- und Türtechnologie 

GmbH will undergo a significant personnel change: Volker 

Fitschen, Managing Director of the DACH sales region since 

2009, will take his well-deserved retirement after more than 

three decades with the company.

Under his guide, the DACH region at Roto has developed suc-

cessfully and contributed significantly to the growth of the 

group. On 1 January 2026, Sebastian Wagner, an experienced 

sales professional from within the company, will take over re-

sponsibility for the DACH business area. The succession plan 

stands for continuity, but also for new impetus in a changing 

market environment.

What strategic goals is Roto pursuing with the succession plan 

in the DACH management team?

Volker Fitschen: With Sebastian Wagner as the new Managing Di-

rector of the DACH sales region, we are deliberately focusing on con-

tinuity and, at the same time, on new impetus from within our own 

ranks. Sebastian Wagner has extensive knowledge of the markets, 

customers and internal processes and brings valuable experience 

from his previous role as Head of Key Account Management and 

Sales Control.

Sebastian Wagner: Strategically, we want to continue the success-

ful development of recent years – in particular by strengthening our 

role as a solution provider, consistently aligning with customer needs 

and the further development of our services in the area of digitalisa-

tion and process optimisation.

Mr Wagner, what experience do you bring to the table that quali

fies you for the new role?

“�It was important to me to prepare for the transition 

early on and in a structured manner,” emphasises 

Volker Fitschen (left). 

Sebastian Wagner adds: “Personnel continuity 

ensures that our customers and partners can rely  

on reliability and clarity.” � Photo: Roto

bauelemente bau in conversation with Volker Fitschen and 

Sebastian Wagner, both from Roto Frank FTT Vertriebs-GmbH

“�Consciously focus-
sing on continuity 
and new impacts 
from within our  
own ranks”

Wagner: I have been part of the Roto organization since 2016 and 

have taken on various sales tasks during this time, most recently re-

sponsibility for Key Account Management and Sales Management in 

Germany, Austria and Switzerland. In these roles, I was able to work 

with my team to provide important impacts, for example in optimizing 

our processes, strengthening strategic customer relationships and 

the further development of data-based services. It is particularly grat-

ifying that we have been able to effectively support numerous cus-

tomers in increasing the efficiency of their production processes dur-

ing this time. This success is due in no small part to the close 

cooperation and trust of our partners. In addition, we have been able 

to win several new customers for Roto, which underlines the relevance 

and competitiveness of our solutions.

How are you managing the transition to ensure continuity and 

stability?

Fitschen: It was important to me to prepare for the transition early on 

and in a structured manner. Sebastian Wagner and I have been work-

ing together for many years, so that in addition to the handover of 

technical issues, established customer relationships and strategic 

connections in particular will ensure a smooth transition.

Wagner: Personnel continuity within the organization ensures that 

our customers and partners can rely on reliability and clarity. Our 

goal is not only to ensure stability, but also to strengthen future se-

curity for our customers – through reliable partnerships, innovative 

solutions and a comprehensive understanding of the challenges of 

tomorrow.

 

Mr Fitschen, Mr Wagner,

thank you very much for talking to us!


